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INTRODUCERE

In procesul conducerii intreprinderilor se intilnesc zilnic situatii care impun
conducatorilor acestora sa analizeze deciziile fundamentale necesare a fi adoptate
pentru a mentine in viatd intreprinderea si daca este posibil, s o si dezvolte.

In acest sens este utilizat un instrument optim de cristalizare a obiectivelor
denumit ,,plan de afaceri” in care se precizeaza intentiile manageriale ale unei
intreprinderi existente sau in viitor, metodele folosite la indeplinirea acestora, precum
si rezultatele calculate anticipat pentru o perioada determinata de timp.

Lucrarea de fata prezintd importanta si necesitatea utilizarii planului de afaceri
la nivel microeconomic si modul in care acesta concura la realizarea obiectivelor unei
intreprinderi in conditii de eficienta si eficacitate maxime

Din punct de vedere structural lucrarea se prezinta astfel:

» Capitolul 1 ,,Conceptul de plan de afaceri” — reprezinta partea teoretica a
lucrarii, cuprinzand elemente de baza asupra delimitarii Tn timp si spatiu a conceptului
de plan de afaceri;

» Capitolul II ,,Performantele economico-financiare ale S.C. DECIROM S.A.”
— cuprinde prezentarea firmei si analiza principalilor indicatori economico-financiari
evidentiind gradul de realizare a obiectivelor si principalele masuri de imbunatatire a
activitatii economico-financiare;

» Capitolul III ,,/mplementarea proiectului de investitii la S.C. DECIROM
S.A.” — reprezintd partea practicd a lucrarii si descrie modul de realizare si
implementare a proiectului de investifii si impactul acestuia asupra activitfii
economice ale S.C. DECIROM S.A.

Evaluarea firmei a demonstrat capacitatea acesteia de a desfasura activitati de
prestari servicii in conditii de eficientd maxima si de a face fatd concurentei puternice,

constituind punctul de plecare pentru implementarea proiectului de investitii.
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CAPITOLUL I. CONCEPTUL DE PLAN DE
AFACERI

I.1. DEFINIREA AFACERII IN CONTEXTUL ECONOMIEI
DE PIATA

Piata actualda se caracterizeaza printr-o competifie accentuatd, provocarile
lansate de aceasta solicitand solutii si decizii inovatoare de actiune.

Competitia internationala, taxele, profiturile, bogatia, inflatia, recesiunea,
locurile de munca, somajul, productivitatea, abundenta, insuficienta resurselor,
informatizarea au un impact decisiv, ele determinand in parte si pe ansamblu optiunile
s strategiile de afaceri.

De-a lungul anilor optiunile in afaceri s-au concentrat asupra procurarii de
bunuri si servicii, metodele de producere si distributie fiind caracterizate de un grad
ridicat de diversificare si extindere. Persoane creative, inovatoare au realizat noi
produse, de neimaginat cu cativa ani in urma care au influentat decisiv standardele de
viatd. Existd inca oportunitati de fructificat pentru cei dornici si capabili sa is1 asume
riscurile unei noi afaceri.

Toti suntem conectati si afectati de dezvoltarea impetuoasa a mediului de afaceri,
luand decizii zilnice asupra modului in care ne vom utiliza cit mai eficient veniturile.
Activitatea economica poate fi definitd ca fiind lupta impotriva raritatii, proces

complex ce reflecta faptele, actele, comportamentele si deciziile oamenilor cu privire
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la atragerea si utilizarea resurselor economice in vederea producerii, circulatiei,
repartitiei 1 consumului de bunuri in functie de nevoile si interesele economice.
Activitatea economica este Tnainte de toate o activitate umana.

Un mod de a studia activitatea economicd constd in studierea dorintelor si
alegerilor pe care le fac oamenii. Cresterea veniturilor atrage dupa sine orientarea,
dorinta pentru produse §i servicii mai bune.

Putem concluziona ca sistemul economic nu poate produce niciodata suficient
pentru a satisface complet necesitdfile umane. Iata de ce este actuald cerinta unui
sistem eficient de alocare a resurselor insuficiente in raport cu dorintele nelimitate de
bunuri si servicii.

Necesitatile de existenta ale individului, ca si cele de existenta si functionare ale
grupurilor sociale si ale societdtii in ansamblul ei sunt satisficute de economia de
piatd, intr-o masura covarsitoare si de o maniera quasigenerald, pe baza cererii si
ofertei. Un gen de necesitati il reprezinta nevoia de bani, in particular de capital.

Nevoia de bani este determinata de consum, in cazul populatiei, si de dorinta de
a initia sau continua o afacere, in cazul intreprinzatorilor.

Piata ofera extrem de multe oportunititi de afaceri, existaind numeroase
domenii in care cererea este satisfacuta in mica masura.

Initierea unei afaceri poate avea la baza o idee originala — ca, de exemplu,
aplicarea unei noi tehnologii sau implementarea de noi aplicatii ale unor tehnologii
deja existente, identificarea unor noi consumatori sau a noi canale de distributie, sau
descoperirea existentei unor piete pe care cererea nu este satisfacutd in mod
corespunzator, fie din punct de vedere cantitativ, fie din punct de vedere calitativ.

Practica a dovedit ca succesul unei afaceri nu este condifionat de faptul ca
aceasta are la baza o idee noud si originald. Nu existd formule magice pentru
obtinerea ideilor de afaceri.

Adoptarea unei decizii finale in alegerea ideii de afaceri presupunea luarea in

considerare a unor cerinte precum:



nivelul capitalului necesar;
flexibilitatea programului de lucru;
posibilitatea lucrului la domiciliu;
nivelul profitului obtenabil;

spatiile si dotarile necesare;

¢ £ ¢ 1 ¢ ¢

nivelul riscului;
= interesul si satisfactia etc.

Pentru a realiza o diferentiere intre mai multe idei de afaceri, in vederea optarii
asupra uneia dintre ele, se pot acorda note de la 1 la 10 fiecareia din cerintele
mentionate mai sus si calcula un punctaj general aferent fiecarei variante.

Succesul afacerii depinde de capacitatea de a identifica cererile reale ale
clientilor precum si oportunitatile pe care le prezintd pentru intreprinzator aceste

cereri si de posibilitatea de a le satisface in conditii cat mai profitabile.

I.1.1. Particularitatile mediului de afaceri in cazul functionarii

intreprinderii moderne

Individual, intreprinderea ca si societatea in ansamblu, pentru dezvoltarea sa are
nevoie de diverse bunuri si servicii. Acestea pot fi asigurate prin productia proprie sau
prin achizitionare. Din acest punct de vedere, datoritd unor nevoi din ce in ce mai
mari s1 mai diversificate, achizitionarea se face prin actul de cumparare existand
producatori specializati care asigura necesarul acestor intreprinderi. Specializarea in
producerea anumitor bunuri si servicii determind, in mod logic aparitia intreprinderii
in care are loc ,,unirea” dintre stiinta de ,,a face” (omul) cu mijloacele materiale si

financiare necesare.



Prezentarea intreprinderii, ca organizatie respectand anumite cerinte
organizatorice, economice §i juridice, are drept scop satisfacerea unei cereri pe piata,
si se impune a fi realizatd in contextul mediului politico-economic in care acesta
functioneaza. Argumentarea unei asemenea pozitii consta in faptul cd modul intern de
organizare si functionare va fi diferit la o intreprindere de la sfarsitul secolului XX
prin comparatie cu una de la inceputul secolului, dupa cum va fi diferit la o
intreprindere mica in raport cu una mare.

Principalele particularitati ale mediului, din punct de vedere al analizarii si

prezentarii economiel i gestiunii intreprinderii, sunt urmatoarele:

A. Existenta unei diversitati de intreprinderi din punct de vedere al

marimii.

Calitatea unei economii nationale se apreciaza si prin capacitatea acesteia de a
stimula infiinfarea si dezvoltarea de noi intreprinderi. Stiind cad cererea este totusi
finita, inseamna ca alaturi de stimularea infiintarii de noi Intreprinderi coexista si
tendinta de disparitie a acestora. Manifestarea celor doud tendinte in paralel fac ca
ponderea sa fie detinuta de intreprinderile mici si mijlocii, nerespectarea raportului
caracterizand totusi o economie inflexibild. Totodatd se manifesta si tendinta de
aparitie a unor firme mari si foarte mari — multiprodus — care practic sunt o reuniune
de firme mici asigurandu-se astfel respectarea unor cerinte de eficientd, concomitent
cu reducerea riscului in cazul ,,falimentarii’” anumitor afaceri. Aceasta diversitate
manifestatd are implicatii si asupra modului de organizare structurala si procesuala a
firmelor in functie de gradul de marime. In acest fel intreprinderile mici vor avea o
organizare simpld, flexibild adaptatda la un ,,management antreprenorial’, spre
deosebire de cele mari si foarte mari la care organizarea si managementul au tendinte

de birocratizare.



B. Modul de manifestare a puterii.

La nivelul firmei puterea decizionala poate reveni actionarilor sau
managementului; puterea din punct de vedere managerial nu trebuie inteleasd in
sensul de proprietate, ci in sensul de ,,cine are putere de influentare”.

Astfel, la nivelul intreprinderilor mici intdlnim, o identificare a proprietdtii cu
puterea decizionald, in timp ce la nivelul Intreprinderilor mari si foarte mari are loc
separarea celor doud categorii de putere. Aceastd separare este impusa de necesitatea
cresterii competentei actului managerial care implica personal cu pregatire deosebita.
Puterea de proprietate poate sd fie publicd sau a actionarilor, din punct de vedere a
puterii actionarilor asistim la o concentrare a acestora care nu este Intotdeauna
insotita de o crestere a puterii decizionale in raport cu puterea manageriald dar creeaza

dese stari conflictuale.

C. intreprinderea este o organizatie dinamici.

Aceasta Tnseamna cd mediul ambiant, prin caracteristicile sale, impune ca firma
sd se adapteze permanent. Pe de altd parte prin gradul de marime (prin puterea
economicd), utilizind metode specifice intreprinderile pot sa influenteze modul de
manifestare al modului ambiant. Aceasta tendinta poate fi argumentatd in mai multe
moduri, unul din argumente fiind diminuarea separarii dintre puterea economica si cea

politica.

D. Cresterea riscului.

Odata cu diversificarea cererii are loc si o diversificare a ofertei. Rezulta ca va
fi mai competitiva firma care intuieste mai bine evolutia economica, tehnologica si
politica. Aceasta inseamna ca principalele categorii de risc:

» risc economic — este dat de modificare rapidd a conditiilor
economice §i presupune o activitate permanentd de anticipare a

evolutiei mediului;



» risc tehnologic — este determinat de faptul ca se solicita valori
financiare foarte mari in tehnologii si care nu pot fi Intotdeauna
recuperate, astfel evolutia firmei fiind complet compromisa;

» risc politic — trebuie inteles ca un risc al unor actiuni politice
propriu-zise, dar si in sensul de politici economice.

Diminuarea riscului necesita forme specifice de organizare ca §i strategii si

metode de management adecvate.

E. Firmele isi propun, din ce in ce mai des obiective de crestere a
Aceastd tendinta presupune o subintelegere a obiectivului existential —
maximizarea profitului. Tendinta este impusa de necesitatea cresterii viabilitatii in
timp a intreprinderii in conditiile in care are loc o reducere permanentd a duratei de

viatd a produselor si tehnologiilor, a metodelor de management.

1.1.2. Obiectivele fundamentale ale unei intreprinderi

Pornind de la scopul fundamental al unei intreprinderi, de a satisface o cerere
pentru a obtine profit, se deduce ca pentru a fi competitiva inseamna a identifica ,,cdr
se cere?”, a stabili ,,cum §i unde se cere?”, a anticipa ,la ce pret se cere?”.
Functionarea in cadrul unei asemenea stari de spirit obliga utilizarea a trei fundamente

economice: costul, calitatea, seriozitatea.



Obiectivele fundamentale ale unei intreprinderi sunt:

= Organizarea activitatii prin care sa se asigure satisfacerea intocmai a

cererii.

Presupune ca declansarea activitatii sa fie posibild si s se faca in functie de
semnalul pietei din aval (de desfacere). Din acest punct de vedere in functionarea
intreprinderilor pot fi identificate 3 etape ,,istorice’:

= Etapa 1 — ,,produce si apoi vinde”
— Etapa 2 — ,,produce ce se cere”
= Etapa 3 — ,,produce ce s-a vandut deja’.

Toate cele trei stari de spirit coexistd in cadrul economiei mondiale, al

economiilor nationale, sau chiar in functionarea acelorasi intreprinderi pentru produse

diferite.

= Reducerea costurilor (cresterea profitului).

Este unul din obiectivele fundamentale ale intreprinderii, avand in vedere
mutatiile ce caracterizeaza mediul ambiant al firmei.

In primul rind din ce in ce mai mult pretul este impus de piatd, astfel ca
obtinerea profitului necesitd obtinerea produselor la un cost sub pret. In al doilea rand
obtinerea produselor la un cost redus creeaza o marja mare de dezvoltare a diverselor
politici de pret in vederea cresterii atuurilor concurentiale. In al treilea rand, nu
intotdeauna maximizarea profitului este avantajoasd. Maximizarea profitului poate fi
priviti in marime absolutd sau relativi ca rati a profitului. In al patrulea rand
obtinerea profitului este un lucru de la sine inteles si are acelasi sens cu afirmatia
womul trdaieste ca sa nu moara’. Si in ultimul rand sunt din ce in ce mai rare
intreprinderile si produsele care pot sd impunda un anumit pret pe piatd, fiind in

majoritatea cazurilor ,,primitoare de pref”.
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= Reducerea timpului de livrare.
Respectarea acestui principiu are ca efect diminuarea productiei pe stoc,

.....

legata de lotizarea productiei.

= Cresterea fiabilitatii si a calitatii productiei.
Respectarea principiului presupune cresterea fiabilitatii sistemului de productie,

respectarea obligatiilor la termen concomitent cu oferirea unor produse de calitate.

= Cresterea flexibilitatii productiei.
Existenta acestui obiectiv inseamna aparent o reducere a avantajelor cresterii
seriilor de fabricatie si presupune gasirea acelor solutii prin care sa fie posibilad

,wproductia la comanda in conditiile productiei de masa”.

= Cresterea gradului de motivare si integrare a personalului.
Respectarea acestui obiectiv este esentiala in conditiile mutatiilor sociologice ce
se manifesta la nivelul comunitatilor umane si psihologice, ce se regasesc la nivelul

individului.
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I.2. PROFILUL INTREPRINZATORULUI

1.2.1. intreprinzétorul — actor esential al economiei de piata

Reusita crearii unei intreprinderi si desfasurarea eficientd a activitatii acesteia
depind in mod hotarator de personalitatea, calititile si motivarea celor care doresc sa
demareze o afacere — Intreprinzatorii.

in conformitate cu Legea nr. 133/1999 privind stimularea intreprinzatorilor
privati pentru infiintarea si dezvoltarea IMM-urilor, intreprinzdatorul este definit ca o
persoand fizica autorizata sau o persoana juridica care, in mod individual sau in
asociere cu alte persoane fizice autorizate sau cu persoane juridice organizeazd o
societate comerciala — intreprindere autonoma patrimonial §i autorizata sa faca acte
si fapte de comert in scopul obtinerii de profit prin realizarea de bunuri materiale,
respectiv prestari de servicii, din vdnzarea acestora pe piata in conditii de
concurentd.

Intreprinzitorul este persoana sau grupul de persoane care isi asuma riscurile
crearii §1 administrarii unei firme combinand diversi factori de productie in vederea
realizarii pe piatd a bunurilor si serviciilor.

Riscurile asumate de intreprinzatori sunt numeroase, cele mai importante fiind:

—> aparifia unor noi concurenti;

= nivelul mai scazut al cererii efective pe piata fatd de cel prevazut;
= rupturi de aprovizionare;

—> costuri mai ridicate ale factorilor de productie;

—> schimbarea politicii economice a statului.

12



Numerosi economisti, precum R.Cantillon, J.B.Say, J.Schumpeter considera
intreprinzatorul ca fiind ,,motorul dezvoltarii economiei”.

Cantillon evidentiaza ca intreprinzatorul este agentul care cumpara factorii de
productie pentru a putea realiza produse destinate vanzarii pe piatd, in conditiile in
care cheltuielile sunt cunoscute insd venituri obtenabile sunt incerte. In conformitate
cu parerile lui J.B.Say, intreprinzatorul retrage resursele economice dintr-un domeniu
de activitate si le introduce intr-un domeniu cu productivitate ridicatd. Schumpeter
defineste intreprinzdtorul ca fiind agentul care realizeaza noi combinatii ale factorilor
de productie, ,,subiectul inovator prin excelenta” care lanseaza economia pe calea
progresului. Schumpeter distinge cinci tipuri de combinatii noi realizate de
intreprindere:

U fabricarea de noi bunuri sau Imbunatatirea calitatii celor existente;

U introducerea de metode noi de fabricatie;

& identificarea de noi piete de desfacere;

U identificarea sau cucerirea de noi surse de materii prime naturale sau
artificiale;

U realizarea unei noi organizari a productiei.

In viziunea aceluiasi economist intreprinzitorul are urmitoarele functii:

& asigurarea capitalului necesar firmei;

& procurarea si combinarea resurselor materiale si umane pe baza
organizarii conducerii, productiei si a muncii;

& asumarea riscurilor in activitatea desfasuratd datorate in principal
posibilitatii ca produsele realizate sa nu-si gaseasca cumparatori.

Intreprinzitorul joaci un rol central in economia de piata, fiind animat de
motivatii individuale de reusita, profitul remunerand capacitatea de inovare a
intreprinderii. Intreprinzitorul este intotdeauna amenintat de birocratie in general, si
in special de cea a marii intreprinderii - aceasta eliminandu-i pe intreprinzatori -

anuleaza orice sursa de inovare si de crestere economica.
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I.2.2. Caracteristici si aptitudini ale Intreprinzatorului

Succesul credrii unei intreprinderi depinde in masurda hotdratoare de
personalitatea si de calitatile intreprinzatorului care acceptd riscurile, initiaza si
conduce afacerile. Inainte de toate, intreprinzitorul trebuie si se autoanalizeze si si
aprecieze daca este cu adevdrat Tn masurd sd demareze o afacere dispunand de
caracteristici ale personalitatii si de abilitafi care sa-i asigure succesul.

intreprinzétorul isi dedica energia, timpul, cunostintele, abilitdtile manageriale
si infrunta riscuri pentru a conduce o afacere particulara, pentru a produce bunuri si
servicii cerute de consumatori.

Indiferent de originea sociald sau profesionald, intreprinzatorii promoveaza o
serie de valori comune si aspiratii precum spiritul de independenta, ambitia, ,,gustul
riscului”, dorinta de Tmplinire materiala, profesionala si sociald, creativitatea, energia

si Increderea 1n propriile forte.

m-=um-a

INTREPRINZATORUL

INOVEZE TREBUIE LUPTE
SA
a .~
5> QQV:
6“‘ </
G Qn

¢ & £> s

In literatura de specialitate diversi autori au pus accent asupra unora sau altora

dintre caracteristicile personalitdtii intreprinzatorului. Practica a dovedit ca realizarea

cu succes a unei afaceri presupune ca intreprinzatorul sa aiba cateva calitd{i esentiale:
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v

capacitatea de a decide;
tenacitate;

spirit de initiativa;

simt al responsabilitatii;
rezistenta la socuri;

capacitate de adaptare;

sanatate;

capacitate de munca;

capacitate de a comunica;

spirit critic si autocritic;
aptitudinea de a controla;
capacitatea de ai controla pe altii;
fler si curiozitate;

entuziasm;

capacitate de organizare proprie a muncii;
asumare a responsabilitatilor;

respectare a angajamentelor.

In practica nici un intreprinzator nu poseda in intregime calitatile mentionate

mai sus, dar ele se regésesc intr-o proportie insemnata in cazul persoanelor care au

demarat si realizat cu succes o afacere. De regula intreprinzatorul:

v

manifestd tendinta de a fi independent si autonom, el simte
nevoia de a fi propriul sau patron;

simte nevoia de a se afirma, de a se realiza;

are capacitatea de a alege persoanele care il vor ajuta sa-si
atingd scopurile pe care si le-a propus;

dispune de o mare incredere in el insusi, in capacitatile si
abilitatile sale;

este capabil sa stabileasca riscul inerent unui proiect;

16



v’ evitd proiectele in care reusita depinde de sansa sau de efortul
altora;
v’ este o fiintd pozitiva si optimista;
v" prefera ocaziile de a crea, de a face lucruri noi, etc.
Avand in vedere diversitatea situatiilor este posibild o prezentare schematica a

trasaturilor caracteristice ale Intreprinzatorului:

Responsabilitate Independent:
CALITATI
Experieng PERSONALE
Profesionalism
Exigents T
Control Cooperare INTREPRINZATOR  Reatisn, Curiozitate
e intelectualj
Trasaturi

CALITATI

PRIVIND . | . CALITATI

Corectitudine RELATIILE Loialitate § T ELECTUSSS
Polivalentﬁ Capacitate
decizional;
Competitivitate Eficients

Intreprinzitorul este o persoand care propune si realizeazi o afacere, o
personalitate credibild, inzestratd cu vointd si o motivatie puternicd, precum si cu
competente profesionale si manageriale care determina orientarea spre satisfacerea
optima a consumatorilor.

Caracteristicile si aptitudinile intreprinzatorului pot fi sintetizate in cateva
aspecte fundamentale precum: inovarea, flexibilitatea, comunicarea personald

eficientd, profitul (recompensa financiard) si independenta.
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1.2.3. intreprinderea: concept si trisituri

intreprinderea sau firma reprezinta spatiul in care se reunesc si se combina
factorii de productie, se desfasoara procesul de productie, se produc bunuri economice
si se creeaza valoare noud, pe baza diviziunii sociale a muncii §i a cooperarii directe si
indirecte, Intre tofi cei care o compun §i o reprezinta.

In societate, intreprinderea indeplineste concomitent functii economice si
functii sociale putand fi privita ca entitate, cu mai multe dimensiuni:

X o dimensiune economica — pentru ca aici se creeaza avutia;

X o dimensiune sociala — pentru ca desemneazd o comunitate de
oameni ce muncesc Impreund §i a caror interactiune o fac
functionala;

X o dimensiune juridica — pentru ca se bucura de autonomie,
indiferent de marimea sau natura activitatii sale.

Principalele trasaturi ale intreprinderii pot fi prezentate succint dupa cum
urmeaza:
intreprinderea este o unitate de productie (tehnico-productiva);
intreprinderea este o unitate organizatorico-administrativa;
intreprinderea este o unitate economica;

intreprinderea este o unitate sociala;

vV V V Vv VY

intreprinderea este un centru de decizie;
» intreprinderea este un sistem.
Intreprinderea ca sistem este formatd dintr-un ansamblu de elemente aflate in
interactiune, distinct de mediul sau inconjurator cu care el poate intra in relatie, fiind
orientat catre rezolvarea unui obiectiv.

Intreprinderea ca sistem se caracterizeaza prin urmatoarele:
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&

are o frontiera prin care se delimiteaza de mediul inconjurétor;

&(

intre elementele intreprinderii exista relafii care asigura unitatea
sistemului;
& intreprinderea are elementele structurate intr-un anumit mod, fiind
concretizate in:
P variabile de intrare (I);
P variabile de iesire (E);
P variabile de comanda.
Intreprinderea ca sistem are mai multe caracteristici, printre cele mai
importante numarandu-se:
L sistem socio-economic;
sistem dinamic §i complex;
sistem probabilistic;
sistem stabil;
sistem autoreglabil si autoorganizabil,

sistem cu finalitate;

& & F &F & &

sistem deschis.

Tipologia intreprinderilor

Alegerea formei juridice a firmei este o etapa esentiala in initierea i derularea
unei afaceri de aceea se impune necesitatea prezentarii principalelor tipuri de societati
comerciale. Legea 31/1990 reglementeazd organizarea si desfdsurarea activitafii
economice in cadrul societatilor comerciale.

Principalele categorii de societati comerciale sunt :
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\ Societate in nume colectiv (SNC) reprezinta forma tipicd a societatilor de
persoane. Este infiintatd de doi sau mai mulfi asociati care nu au calitatea de
comercianti, fard a depune un capital social initial.

\ Societate in comandita simpla (SCS) este o societate de persoane avand doud
categorii de asociati: comanditari si comanditati. Comanditatii sunt asociatii principali
care participa la administrarea societatii si raspund nelimitat si solidar. Comanditarii
sunt reprezentati prin asociatii cu drepturi limitate a caror raspundere este limitata la
concurenta capitalului social subscris.

\ Societatea pe actiuni (SA) este forma tipicd a societatilor de capitaluri, avand
un capital social minim de 2500 RON si cel putin 5 asociati. Ea poate fi constituita
prin asociere sau prin subscriptie publicd, caz in care fondatorii vor intocmi un
prospect de emisiune cuprinzand datele specifice actului constitutiv de societate.
Capitalul social este impartit in actiuni. Valoarea nominala a unei actiuni nu poate fi
mai mica de 0,1 RON.

\ Societatea in comanditd pe actiuni (SCA) reprezintd o societate de capitaluri,
avand doua categorii de asociati cu aceleasi caracteristici ca in cazul societdtii in
comanditd simpld: comanditarii $i comanditatii. Constituirea §i functionarea sunt
specifice unei societati pe actiuni.

\ Societatea cu raspundere limitati (SRL) este o societate comerciald cu
caracter mixt, Tmbinand caractere ale societatilor de persoane si caractere ale
societdtilor de actiuni. Este forma de societate cea mai utilizata datoritd avantajelor
comparative pe care le confera: capital inifial relativ modest, numar relativ mic de
asociati, este singura societate ce poate avea asociat unic.

Parteneriatul intre asociati sau actionari se constituie pe baza contractului de
societate, organizarea si functionarea unei societati fiind stabilite prin contract de
societate si statut.

Optiunea pentru cea mai convenabild forma juridica a afacerii se va face luand

in considerare: obiectul de activitate si extinderea acesteia, numarul partenerilor,
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capitalul social necesar comparativ cu cel disponibil, gradul de raspundere al
partenerilor si caracteristicile specifice pentru fiecare forma juridicd in conformitate

cu legislatia in vigoare si cu specificul tipului de activitate desfasurata.

1.3.4. Realizarea, dezvoltarea si diversificarea afacerii

Dupa parcurgerea etapelor de identificare si selectare a oportunitdtilor pietei
precum si de autoevaluare a aptitudinilor s1 competentelor proprii, intreprinzatorul se
afla in fata unei etape importante, cea a optarii asupra modalitdtii in care angajarea va
avea loc. Structura cét si organizarea afacerii alese depind de obiectivele generale
impuse de autoritdfi, printre care se numadra: dezvoltarea regionald, o mai buna
ocupare a fortei de munca, valorificarea unor infrastructuri industriale existente,
cresterea PIB sau a volumului exporturilor. Intreprinzitorul poate alege una din

variantele :

Lansarea unei noi afaceri

Reprezinta punerea in practicd a unui nou concept, propriu, ceea ce presupune
determinarea sanselor de reusita printr-un proces de evaluare a afacerii. Acest tip de
analizd vizeaza evaluarea resurselor umane si materiale a surselor de finantare,
competenta resurselor umane si facilitarea accesului la informatii. Identificarea
sanselor si riscurilor generate de initierea noii afaceri prin prisma competitivitatii sunt
elementele principale in acest caz.

Demararea unei noi afaceri prezintd o serie de avantaje si dezavantaje:
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Avantaje Dezavantaje
»accesul la tehnologi noi si performante ~ »lipsa experientei intreprinzatorului
»implementarea  unui  sistem  de »eforturi in  atragerea  resurselor
conducere si organizare a activitafii financiare s1 materiale necesare
»selectia si trainigul fortei de munca »inexistenta unei pozitii stabile pe

necesare sectorul de piata

Preluarea si dezvoltarea unei afaceri

Pentru demararea unei afaceri profitabile prin preluarea unei afaceri existente
este esential acceptul bancilor pentru a se garanta menginerea liniei de credit si
incheierea unui eventual ,,agreement” cu proprietarul anterior, prin care acesta sd-si
asume angajamentul de a nu Incepe o noud afacere similard in anumite limite
geografice si de timp, pentru a evita un eventual concurent.

Decizia de preluare si dezvoltare a unei afaceri impune prudentd printr-o

analiza complexa si realistd a avantajelor si dezavantajelor specifice.

Avantaje Dezavantaje
»relatii stabile cu furnizorii, clientii, »restrictionarea liniilor de credit datorita
bancile intarzierilor de plata
»existenta mijloacelor de productie »echipament uzat moral si fizic
»experienta profesionala a personalului ~ »numar de personal supradimensionat

fata de necesitatile intreprinzatorului

Incheierea unui contract de franciza
In lansarea de noi produse si servicii apar dificultdti in realizarea planificarii
financiare si de marketing deoarece este necesara influenta asupra modificarii

comportamentului cumparatorilor pentru orientarea spre noi produse sau servicii.
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In acest context apare tendinta intreprinzdtorului de a se orienta spre franciza

comerciala sau individuala deoarece sistemul asigurd oportunitatea oferirii unui

serviciu sau produs care existd deja pe piatd si este pozifionat in obiceiurile de

cumparare ale clientilor.

Conform Federatiei Franceze de Francizare, franciza se defineste ca un sistem

ce prevede ca un patron (francizorul) sa-i acorde unui intreprinzator independent

(francizatul) dreptul si licenta de a comercializa bunurile si serviciile proprii in

numele si sub marca de origine, in schimbul achitarii unor procente din profitul

obtinut prin vanzarea intr-o anumita zona geografica.

Avantaje
» oferta originala si specifica
»tehnici comerciale experimentate si
controlate

»asistenta si pregatire de management

Dezavantaje
»existenta de restrictii in vanzarea
francizei
»costul  produselor sau serviciilor

furnizate de franciza poate fi prea mare

»natura si  costurile asistentei de

management si publicitate asigurate de

francizor

Analizand avantajele si dezavantajele celor 3 variante intreprinzatorul trebuie sa

hotarascd care dintre ele se potriveste cel mai bine obiectivelor, abilitatilor si

calificdrii sale, disponibilitdtilor de capital s1 oportunitatilor identificate.

23



I.3. PLANUL DE AFACERI — CONSIDERATII GENERALE

In procesul conducerii intreprinderilor se intilnesc zilnic situatii care impun
conducatorilor acestora sd analizeze, conform unei conceptii directoare, deciziile
fundamentale, necesare a fi adoptate pentru a mentine in viata intreprinderea si daca
este posibil sa o si dezvolte.

Orice firma, care a reusit sa supravietuiasca si sa se dezvolte indeplineste cel
putin o functie economica, atat pentru clientii care au apelat la produsele sau serviciile
sale, cat si pentru ea insasi, conditie fara de care firma nu poate sa existe. O firma
poate sd-si perpetueze activitatea numai in cazul in care aduce servicii societatii,
contribuind la satisfacerea nevoilor acesteia si generand in acelasi timp o valoare
adaugata in raport cu resursele pe care le-a consumat. Valoarea adaugata reprezinta
dimensiunea obiectivd a utilitatii socio-economice a firmei, asa cum este ea
recunoscuta pe piata.

Nu poate fi acceptatd ideea ca o firmd poate sa functioneze normal fara
existenta unui sistem de conducere, care sa defineasca orientdrile principale in care se
inscriu activitatile acesteia, in cadrul relatiilor ce se formeaza intre misiunea
intreprinderii si nevoile societdtii manifestate prin cerintele pietei.

In acest sens este utilizat un instrument optim de cristalizare a obiectivelor
denumit plan de afaceri in care se precizeazd intentiile manageriale ale unei
intreprinderi existente sau in viitor, metodele folosite la indeplinirea acestora, precum
si rezultatele calculate anticipat pentru o perioada determinata de timp.

Planul de afaceri reprezinta o schema logica de actiune care presupune o

gandire de perspectiva asupra unei afaceri, pornind de la unele obiective stabilite
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(vizate), ajungdndu-se la crearea unei imagini de ansamblu asupra intregii afaceri §i,
in special, a rentabilitatii scontate.

intreprinzétorii sunt tot mai mult solicitati sa prezinte creditorilor, finantatorilor
sau viitorilor asociati planul de afaceri. Bancile, detinatorii de capital, investitorii
particulari, analizeaza indelung planul de afaceri al firmei solicitante de credit sau de
participare la investitie inainte de a lua o decizie.

Se impune necesitatea ca planul de afaceri sa fie iIn egald masurd realist,
concis, credibil si sd cuprinda un set de indicatori economico-financiari si tehnici,
realizabili intr-o perioada viitoare clar definita, astfel incat, fie sa permita identificarea
concretd a unor obiective viitoare, fie sa favorizeze investitorilor de capital, bancilor
sau altor agenti economici cunoasterea starii actuale si de perspectiva a intreprinderii.

Principalele calitati ale unui plan de afaceri sunt:

eficienta afacerii dezvoltate de catre si prin acesta — mai concis
convingerea investitorilor, actionarilor §1 managementului
intreprinderii respective cu privire la existenta si necesitatea
derularii acestuia;

claritatea redactarii propriu-zise a acestuia — trebuie sa fie usor
de urmarit si organizat eficient pentru a fi parcurs de orice
persoand implicata in diversele faze de existenta ale acestuia.

Planul de afaceri poate da o prima imagine asupra perspectivelor reale ale
afacerii, pot fi astfel evitate pierderile provocate de proiecte neviabile inainte ca ele sa
se f1 produs efectiv.

Deci, un plan de afaceri trebuie sa sublinieze punctele tari ale firmelor fata de
concurenti §i, In acelasi timp, sd evalueze in mod realist dificultatile cu care s-ar putea
confrunta. Investitorii vor trebui sa fie convinsi ca multe riscuri inerente afacerii au

fost identificate si pot fi controlate la nivele acceptabile.
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Planul de afaceri trebuie sa reflecte ca afacerea prezentata este cu adevarat
profitabila, solida, si nu este doar ,,0 gura de oxigen” pentru Inceperea sau continuarea
activitatii unei firme.

Orice plan de afaceri este caracterizat de necesitatea existentei sale in doua
structuri:

= planul de afaceri propriu-zis, care este dezvoltat de inteligenta,
experienta, cerinta de moment sau viitoare a unui intreprinzator, fiind
practic o ierarhizare virtuald sau scrisa a ideii afacerii care ia in calcul
de cele mai multe ori doar ideea de afacere fara a intra in detaliile
rularii acesteia;

= planul de afaceri fizic, care este reprezentat de transpunerea planului
de afaceri propriu-zis pe un suport de prezentare/stocare (suport
informatic, suport multimedia etc.) in urma unor analize aprofundate a
tuturor proceselor implicate in derularea afacerii.

Planul de afaceri este un document care face cunoscute resursele existente si
perspectivele de dezvoltare ale unei firme §i invitd astfel sprijinul si cooperarea unor
sustinatori potentiali. Astfel de sustinatori pot fi antreprenori, creditori si investitori.

Procesul elaborarii unui plan de afaceri viabil implicd culegerea de informatii
corecte si convingatoare, dar si proiectarea cu claritate a elementelor planului Tnainte

de a se trece efectiv la realizarea acestuia.

La nivelul firmei se apreciaza ce tip de plan este necesar:
un plan sumar (o schitd de 10-15 pagini);
un plan cadru complet (20-40 pagini);
un plan detaliat si operant (peste 40 de pagini).
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Sectiunile cheie ale unui plan de afaceri sunt urmatoarele:

» Sumarul, este planul de afaceri in forma sa cea mai concisa, cuprinde toate
punctele cheie, este acea sectiune a planului care trebuie sa determine interesul
sustindtorilor de a citi planul 1n intregimea lui.

» Firma, strategia si echipa de management, in acest capitol se prezinta
istoricul firmei, statutul sdu actual, strategiile si programele sale de viitor.

» Piata, identifica si explica cine sunt cumparatorii produselor si serviciilor
firmei si care vor fi acestia in viitor, de asemenea sa explice care sunt factorii cheie ai
pietei respectiv cum se iau deciziile de catre cumparatori, cum este segmentatd piata,
ce cdi de patrundere pe piata se anticipeaza si strategiile defensive pentru a contracara
concurenta.

» Vanzarea si promovarea, aceasta functie sta in centrul factorilor asiguratori
de afaceri. Planul de afaceri trebuie sa descrie metodele de vanzare ale firmei, modul
in care sunt instruiti vanzatorii, conditiile de calificare si perfectionare a acestora si de
asemenea, modalitatile de promovare efectiva si ,,public relations” utilizate de firma.

» Informatii financiare, cele mai importante elemente ale acestei sectiuni sunt
proiectele financiare, prezentate prin rapoarte asupra incasarilor si platilor, profitului
si pierderilor, bilanfului contabil.

Este recomandata o editare cat mai extinsa a planului de afaceri, cu atentie la
prezentarea detaliilor necesare in functie de nevoile firmei si de dependenta ei, de
sprijinul din afara al bancilor, creditorilor, investitorilor etc. Totusi inevitabil, pentru
toate firmele planul de afaceri ramdne deosebit de important pentru ghidarea
propriei activitati, deci primeaza uzul sau intern.

Planul de afaceri trebuie revazut si actualizat cel putin anual, el trebuie sa fie
realist in ceea ce priveste problemele si obstacolele pe care firma le poate Intampina.
Un plan poate pleda pentru fondul de investitii, pentru acoperirea cheltuielilor

asociate producerii si comercializarii unor produse noi sau poate pleda pentru
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asigurarea unui Imprumut bancar in vederea achizitiondrii de echipamente tehnologice
suplimentare.
Pentru a-si atinge scopurile propuse un plan de afaceri presupune:
= prezentare intentiilor firmei pentru viitorul apropiat si mai
indepartat;
= evidentierea obiectivelor si certitudinea indeplinirii lor;
= demonstrarea faptului ca realizarea planului va satisface
asteptarile celor interesati.
Un plan de afaceri nu trebuie sd semene cu un material de reclama si de
sustinere a vanzarii unei companii.
Planul de afaceri trebuie sd satisfacd mai multe cerinte, cele mai importante

sunt:

» utilizarea planului de afaceri in relatiile cu mediul extern al firmei —
datorita faptului ca numarul mare de cerinte si oferte de finantare sau al altor tipuri de
finantare din afara se extinde, planul de afaceri devine un instrument indispensabil
firmei pentru a putea beneficia de suport din exterior.

Informatiile furnizate de planul de afaceri sunt utile in situatii precum:

1. finantare bancara;

2. investitii de capital;

3. aliante strategice;
4

. relatii cu clientii si distribuitorii.

P utilizarea planului de afaceri in mediul intern al firmei — planul de afaceri
este un instrument foarte important pentru management, el da posibilitatea
managerilor sd planifice cresterea firmei si sd anticipeze. Planul de afaceri

mobilizeaza si obligd intreg managementul la indeplinirea acelorasi deziderate.
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1.4. ACTIVITATEA DE PLANIFICARE

In elaborarea planurilor de afaceri nu exista tipare care si se potriveasci tuturor
firmelor, totusi unele scopuri sunt comune. Planurile trebuie sa descrie produsele si
serviciile ce vor fi vandute pe piata actuala sau pe segmentul {intd de piata.

Daca planul de afaceri este intocmit in scopul obtinerii unei finantari acesta va
prezenta, de asemenea, suma de bani de care firma are nevoie pentru investifie si
momentul 1n care firma va obtine profit.

Un plan de afaceri indeplineste astfel de conditii, intr-o forma clara, concisa si
convingatoare. Este necesar ca planul de afaceri sa fie elaborat intr-o forma cat mai
usor de inteles pe baza unor obiective realiste, permitdnd o urmarire cat mai facila.
Pentru ca planul de afaceri sd indeplineasca aceste atribute este foarte importanta
intocmirea si redactarea planului, Tn acest sens putind fi nominalizate patru etape

principale:

A. Strangerea datelor corespunzatoare.

Planurile de afaceri se intocmesc in mod efectiv cu datele pe care se bazeaza in
mod concret firma, fard a neglija faptul cd acestea trebuie sa fie corecte si
convingatoare. Procesul scrierii planului devine mult mai rapid daca datele esentiale
sunt disponibile.

Prin date esentiale se pot intelege:

= numele exact al firmei, adresa, data si felul Inregistrarii,
domeniile in care firma este pregatita sa faca afaceri;

=>  structura legala;
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4 4 4 3

statistici de piatd, dimensiunea pietei, tendintele de crestere,
factori care ar afecta dezvoltarea viitoare;

concurenta;

date cu privire la costul materialelor si al fortei de munca;
numele eventualilor clienti de perspectiva;

principalii furnizori si conditiile de vanzare ale acestora.

B. Elaborarea proiectului de plan.

Elaborarea planului de afaceri este organizata in sectiuni bine definite.

In general, un plan de afaceri are ca obiective principale:

=

determinarea pozitiei firmei pe piata si in raport cu firmele
concurente;

stabilirea unor obiective realiste impunandu-se o analiza bine
conturata a capacitatilor de productie si de extindere pe viitor
ale firmei;

identificarea riscurilor §i a dificultatilor posibile in inifierea
afacerii;

dimensionarea §i alocarea resurselor financiare, materiale si
umane 1n conditii de eficienta si eficacitate;

convingerea partenerilor/investitorilor potentiali cu privire la
abilitatea intreprinzatorului de a diagnostica corect mediul
economic extern al firmei, de a stabili obiective definite corect
in timp si spatiu, de a asigura recuperarea profitabila a

plasamentelor efectuate.

Proiectarea planului de afaceri cere executantilor si stabileasca gradul de

detaliere la care se va recurge in cadrul planului final, grad de detaliere determinat de

marimea si gradul de maturitate al companiei dar si din obiectivele urmarite.
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In proiectarea planului de afaceri se cuprinde sumarul acestuia care este alcatuit
de regula din capitole precum:
X Sinteza planului;
Firma;
Descrierea si analiza produselor si serviciilor;
Vanzarea

Informatii financiare;

T X X X X

Anexe.

C. Determinarea tipului de plan dorit sau necesar.

In realizarea planului de afaceri nu existd si nici nu vor exista niciodata reguli
fixe. Marimea acestuia va depinde in mare masura de ceea ce dorim sa reprezinte i sa
se realizeze prin intermediul acestuia, dar si cat de elevate sau complicate sunt
operatiunile pe care le realizeaza firma.

In general, in practica economica, se pot evidentia 3 tipuri de plan de afaceri:

1. PLANUL SUMAR (prescurtat).

Planul sumar poate fi corespunzator scopului propus de firmele care urmaresc
reinnoirea unei linii de credit sau pentru obtinerea unei sume mici ca fond de
investitii. Planul sumar se adapteaza cel mai bine firmelor care nu au o vechime mare
ci se afla intr-o etapa incipientd de dezvoltare.

De asemenea planul sumar mai poate fi utilizat si de firmele mari, bine
considerate care doresc sa testeze viabilitatea unui proiect de investifii.

Planul ,,succint de afaceri” contine suficiente date, care conving potentialii
investitori ca pot intra in afaceri in perspectiva unei reusite si in conditii de risc

diminuate.
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2. PLANUL DEZVOLTAT.

Este tipul cel mai raspandit de plan de afaceri, devenind traditional in lumea
afacerilor. El este elaborat in 20-40 de pagini §i prezintda cat mai detaliat operatiunile
si proiectele de viitor ale firmei.

Tipul de plan dezvoltat devine mai dezirabil in cazul in care necesarul de

fonduri pentru care se pledeaza este mai mare.

3. PLANUL OPERATIONAL.
In cazul firmelor bine consolidate, un plan de afaceri poate fi un ghid important
pentru managementul acestora.
Planul operational este caracterizat de un grad ridicat de detaliere, fiind elaborat
in 40-100 pagini. Cu cat acesta este mai detaliat cu atat este mai sigur ca managerii isi
vor intelege rolul si modul de a duce la indeplinire toate operatiunile pand la

realizarea scopului final.

D. Stabilirea responsabilitatilor.

Planul de afaceri poate fi elaborat in diverse feluri, de reguld fiecare manager
responsabil al unui compartiment (marketing, vanzari, productie etc.) elaboreaza
partea care i1 revine.

Alta posibilitate ar putea fi aceea de elaborare a planului in Intregime de catre
Directorul executiv al firmei, iar dupa aceea managerul general realizeaza revizuirea
planului s1 emite observatii pe baza acestuia.

Un aspect important il constituie elaborarea planului de catre personalul firmei
si mai putin din exterior, datoritd gradului de neimplicare in realizarea obiectivelor

propuse.
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I.5. ETAPELE UNUI PLAN DE AFACERI

Elaborarea planului de afaceri constituie o etapd deosebit de importantd pentru
intreprinzator in inifierea i demararea afacerii.

In practicd, continutul planului de afaceri se adapteaza in functie de specificul
activitafii firmei, de scopul urmarit, amploarea proiectului de afaceri, destinatarul
final, neexistind un model standard, continutul sdu purtind amprenta
intreprinzatorului.

Planul de afaceri destinat potentialilor finantatori are scopul de a ii convinge pe
acestia de viabilitatea proiectului propus. Autorul sdu va trebui sa aiba capacitatea de
a pune in lumind avantajele afacerii, fara ca aceasta sd dauneze insa realismului
planului prezentat. Persoanele care vor examina planul au in general suficienta
experientd pentru a detecta aprecierile exagerat de optimiste. Daca dezvoltarea
afacerii este mai lentd decat se aprecia, s-ar putea ca firma si fi atras prea multe
resurse costisitoare, daca aceasta e prea rapidd, firma s-ar putea sa nu poatad utiliza
intregul potential din cauza lipsei de fonduri.

Planul de afaceri trebuie sa fie echilibrat astfel incat sa epuizeze suficient de
mult subiectul si sa fie suficient de concentrat pentru a mentine treaz interesul
cititorului.

Lungimea raportului va depinde de specificul proiectului, un proiect de inalta
tehnologie in valoare de 15 milioane USD, cu elemente sofisticate de cercetare si
productie necesitd un plan de peste 50 de pagini, inclusiv anexele, pentru a acoperi
toate punctele cheie, pe cand un plan de 150.000 USD, pentru dezvoltarea unui

produs existent poate determina ca 10 pagini sa fie prea mult.
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I.5.1. Firma. Strategia si echipa de management

Orice firma are atat un trecut cat si un viitor si, implicit, o strategie de viitor.
Activitatea unei companii care abia incepe sa functioneze este influentata de o serie
de factori care reprezintd stimuli pentru managementul acesteia. Chiar dacd o
companie nu este puternica ea are o strategie a ei indiferent daca este buna sau nu.

Sectiunea din planul de afaceri care descrie firma, managementul si strategia
pune la dispozitie informatii si directii de actiune pentru fiecare din cei implicati in
buna functionare si dezvoltare a firmei respective, atat cei din interiorul cat si cei din

exteriorul acesteia.

Firma: trecut, prezent si viitor

Este foarte important ca, pentru descifrarea datelor unei afaceri si pentru
estimarea actiunilor viitoare sa se inteleaga trecutul si prezentul firmei.

O firma care nu are traditic este, deseori, asemenea unecia nou Iinfiintate,
considerentele investitorilor fiind orientate spre a elimina decizii eronate bazate pe
lipsa de experienta prin prisma adevaratelor afaceri si profituri.

In acest caz, planul de afaceri va solicita structurdri pe tinte intermediare care
efectiva a acestora.

Capitolul din plan care se ocupa de firma trebuie sa prezinte sinaptic trecutul,
prezentul si viitorul acesteia dupa cum urmeaza:

TRECUTUL :

» cand a fost infiintata firma;

» de ce a fost infiintata firma;
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» care au fost realizarile sale majore;
» daca au fost modificate orientarile de baza;

» daca au existat deficiente sau scapari.

PREZENTUL:
» situatia actuala a societatii;
care este situatia produselor si serviciilor;
cati salariati are firma;
ce loc ocupa ca producator;
ce segment de piata detine;

in ce stadiu sunt vanzarile firmei;

vV V VvV Vv Vv VY

cum a evoluat firma.

VIITORUL:
» in ce directie se indreapta firma;

» care ii sunt scopurile si obiectivele;

Strategia firmei

Strategia reprezinta o abordare globald a activitdtii firmei si a politicii proprii
de productie si marketing concomitent cu scopurile de maximizare.
Strategia poate fi exprimati prin principii directoare sau de orientare. In baza
strategiei adoptate sunt formulate celelalte activitati ale firmei:
=  marketing;
productie;

vanzari;

$ 4 3

alte functii.
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Strategia firmei nu este o simpla problemd a elabordrii unei rate de crestere
deoarece exista firme care realizeaza o ratda de crestere insemnata dar au probleme in
domeniul fortei de munca sau al controlului de calitate.

Strategia unei firme poate fi aceea de a continua cresterea sa paralel cu
reducerea ciclului de productie, accelerarea livrarilor, scdderea ponderii rebuturilor

etc.

Echipa manageriala

Pentru o firma care doreste sd atraga fonduri pentru investitii sau investitori,
prezintd o importanta sporita si echipa manageriala, dar mai ales talentul, experienta si
integritatea acesteia.

Inainte de a-si da acordul pentru finantarea unei firme, creditorul sau
investitorul procedeaza la o verificare amanuntitd a fiecarui membru al echipei
manageriale.

Planul de afaceri prezinta modul de organizare al firmei, 1ndatoririle si
responsabilitatile fiecarui membru al echipei in realizarea strategiei propuse.

Sunt prezentate si lipsurile cu care se confrunta echipa manageriala si solutiile
prevazute pentru a putea demonstra ca aceasta a fost in masurd sa-si analizeze
obiectiv propria abilitate.

Tot 1n aceastd sectiune este necesar sd se prezinte si problemele fortei de
munca, probleme legate de calificarea acesteia, de contractul colectiv de munca, al

pensionarii §i stimulentelor acordate, de relatiile cu sindicatul etc.
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1.5.2. Piata firmei

Esenta activitatii antreprenoriale consta in capacitatea de punere 1n practica a
ideilor de afaceri care sa asigure vanzarea produselor si serviciilor catre cumparatori
stabili (fideli). Fabricarea unor produse deosebite este insotitd de necesitatea
existentei unei piete de desfacere care sa asigure vanzarea. Identificarea din timp a
oportunitatilor pietelor de desfacere este un atribut al activitatii de marketing.

Marketingul se poate defini, deci ca o ,,arta i stiinta” a identificarii nevoilor
si respectiv cererii careia sa-i corespunda oferta concreta de produse si/sau servicii
si in baza careia trebuie determinati clientii interesati sa cumpere efectiv.

Marketingul intr-o firma abordeazad toate domeniile existentei firmei, de la
produs la finantare.

Pietele si marketingul au o importanta cheie pentru toate firmele. Planul de
afaceri este conceput in aceasta idee, atribuie o greutate suficienta tuturor factorilor
mentionati Tn aceasta sectiune atunci cand sunt relevanti pentru o buna intelegere a
operatiunilor specifice firmei. Daca in final va rezulta o prezentare excesiv de lunga a
factorilor luati in discutie, atunci parti ale acestei sectiuni sau chiar intreaga sectiune
ar trebui incluse 1n planul de afaceri ca anexe.

Aceastd sectiune a planului de afaceri relevd existenta unei piete sau a unui

segment de piata care asigura valorificarea produselor/serviciilor firmei.

Cercetarea si oportunititile pietei

Inainte de a lua decizia de a demara o afacere, intreprinzdtorul trebuie sa
raspundd unor intrebari esentiale: ,,ideea avuta in vedere satisface o cerinta a piefei,

se poate materializa intr-un plan de afaceri realist?”
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Pentru aceasta este necesara analiza amanuntitd a pietei potentiale si a
produselor/serviciilor posibil de oferit. In acest sens, studiul pietei joaci un rol
fundamental in definirea si aplicarea celei mai bune strategii, in evaluarea sanselor de
succes si, daca este necesar, in convingerea/atragerea partenerilor de afaceri.

Un studiu de piata trebuie sa trateze in principal urmatoarele aspecte:
dimensiunile pietei (capacitatea, dinamica, aria §i structura pietei);
concurenta de pe piata;
comportamentul utilizatorului fata de produsul/serviciul oferit;
sistemul de distributie;
pretul de vanzare;
strategia de comunicare de avut in vedere (publicitate, relatii publice);
reactiile posibile ale concurentilor.

Datele necesare pot fi obfinute prin cercetarea publicatiilor de specialitate
tehnice sau referitoare la conjunctura pietelor, ale institutiilor guvernamentale,
asociatiilor comerciale, patronale, fundatiilor, centrelor de consultanta, bancilor.

O importantd deosebitd o prezinta selectarea oportunitatilor pietei, stabilirea
pietei - {inta in functie de atractivitatea diverselor segmente de piatd identificate si de

atuurile de care dispune produsul sau serviciul oferit de Intreprinzator.

In procesul selectirii oportunititilor pietei se au in vedere urmatoarele:

— Potentialul pietei, volumul cererii existente si, in perspectiva, a produsului
sau serviciului stabilit pe baza analizei informatiilor referitoare la segmentul de piata-
tintd, numarul clientilor, obiceiurile de consum ale acestora, aria geografica a

beneficiarilor.

— Posibilitatea segmentarii pietei, identificarea unor grupe de clienti

caracterizate printr-un set specific de elemente.
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— Costurile aferente operatiunilor de vanzare a produselor si/sau de prestare a

serviciilor.

— Accesibilitatea pe piata, dificultati intAmpinate la intrarea pe respectiva piata,
determinate de prevederile cadrului legislativ - normativ existent, gradul de
dependenta fata de clienti, furnizori de materii prime, materiale, componente si de

administratiile publice centrale si locale.

— Intensitatea concurentei si natura acesteia.

O problema esentiald este reprezentatd de gradul de patrundere pe piatd cu
produsul sau serviciul oferit de firma. Determinant este nivelul de pret obtenabil in
procesul concurentei si fluctuatia raportului cerere - oferta, respectiv cat sunt dispusi
sd plateasca cumparatorii pentru ceea ce reprezintd produsul sau serviciul oferit, in
comparatie cu cele similare ale concurentei.

Pretul maxim de vanzare se determina pornind de la conditiile pietei. Daca
aceasta nu asigura acoperirea costurilor de productie si obtinerea de profit firma
trebuie sa ia masuri in acest sens, precum:

X reducerea costurilor de productie;
X reproiectarea produselor pentru a le face mai competitive.

Daca produsele sau serviciile firmei amenintd pe unii din competitorii sai,
atunci firma trebuie sd cunoasca cum vor reactiona acestia. Daca piata lor substantiala
este amenintatd, concurentii vor reactiona energic, cu importante resurse financiare

pentru a prelua conducerea in materie de competitivitate tehnica si comerciala.
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1.5.3. Produsele si serviciile firmei

Planul de afaceri prezintda complet dar concis descrierea produselor si
serviciilor oferite de firma si explica aspectele esentiale privind modul si capacitatea
de productie.

Scopul acestei sectiuni a planului de afaceri este de a oferi o analiza
concludenta a caracteristicilor de baza ale produselor si serviciilor si costul obtinerii
acestora. Se intocmeste lista principalelor caracteristici si se elaboreaza acele judecati
de valoare care le confera importanta.

Datele furnizate releva realizarea efectivd in productie a performantelor
descrise la costurile anticipate.

Prezentarea produselor se face in termeni accesibili, investitorii sau
reprezentantii bancilor nefiind in mod obligatoriu tehnicieni sau oamenii de stiinta in
domeniul respectiv.

Referitor la problema dezvoltarii produselor este necesar ca planul de afaceri
sd cuprinda elemente ca:

= alegerea tehnologiei competitive;

= explicarea perspectivei anticipate pe care ar deschide-o firmei noul
produs sau serviciu;

= explicarea dreptului de proprietate si protectia acestuia.

Planul de afaceri aratd cum se fabrica produsul sau cum se presteazad serviciul,

respectiv raspunde la o serie de intrebari esentiale, precum:
= Cat spatiu de fabricatie necesita investitia?
= Ce tip de capital fix se solicita?
= Exista vreo faza dificila a procesului de productie care nu a fost inca

pusa la punct?
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= Procesul de aprovizionare este dificil sau este necesara aprovizionarea
cu mult timp in avans?

Costurile de productie au o importantd sporitd, se impune urmadrirea lor in
fiecare faza a procesului de productie, gestionarea eficientd si implementarea de
programe pentru reducerea acestora.

in afard de costurile efective de productie, sunt identificate si prezentate
sinoptic si celelalte costuri, ca de pilda cele privind controlul calitativ, asigurarea etc.
Ele sunt necesare oricum pentru sectiunea planului de afaceri privind activitatea si
rezultatele financiare.

Planul de afaceri prezintd conceptia firmei privind calitatea produselor. Nu
este necesara detalierea ci scoaterea in evidenta a modalitdtilor de control pe faze de
fabricatie si de evitare a defectelor. Problema reclamatiilor de calitate este abordata cu
deplina responsabilitate, pentru a nu indeparta clientii si a nu diminua increderea lor
in produsele/serviciile firmei.

Diverse documentatii cu caracter prea tehnic pot fi anexate la planul de afaceri

sau pot fi preluate in cadrul unui studiu de fezabilitate.

1.5.4. Vanzarea si promovarea

Nici un aspect al afacerii nu este mai important ca acela al determinarii
modalitatii de a realiza efectiv vanzarea. Fara vanzari nu merge afacerea, oricat de
bine ar fi organizata productia sau cercetare de marketing. De aceea planul de afaceri
explicd cu claritate cum va realiza firma vanzarea produselor si/sau serviciilor.
Descrierea procesului vanzarii acopera doua aspecte:

> metodele de vanzare;

= promovarea agresiva.
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Metode de vanzare.

In spatiul si timpul care separd incheierea productiei de intrarea bunurilor
/serviciilor in consum, se desfasoard un ansamblu de operatiuni si procese economice
- politica de distributie.

In terminologia economica, se folosesc alte notiuni pentru a descrie activitatea
desfasurata in aceasta sfera si anume:

- miscarea marfurilor”;

— circulatia marfurilor”;

— ,comercializarea marfurilor”.

Conceptele enumerate nu sunt identice, dar se suprapun. Notiunea
de ,distributie” este insa cea mai cuprinzdtoare, incluzandu-le pe toate celelalte.

Problematica distributiei, este foarte extinsd. Ea se delimiteaza insd in doud
domenii esentiale:

= stabilirea si functionarea canalelor de marketing, a formelor de
distributie, de circulatie economica a marfurilor specifice acestor
canale;

=  distributia fizica a marfurilor, respectiv ansamblul proceselor operative
prin care marfurile trec succesiv, pentru a ajunge la consumatori.

Definitivarea planului de vdnzari este componenta esentiala in determinarea

nivelului de finantare necesar.

Planul de vanzari indica modul in care vor fi atrasi si organizati distribuitorii
pentru a vinde produsele atat pe pietele interne cat si pe cele internationale. O atentie
sporita este acordata costului necesar obtinerii unei comenzi, eventual analizand in
prealabil costurile de vanzare inregistrate de competitorii existenti in acel domeniu de

activitate, din rezultatele financiare publicate oficial.
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Promovarea agresiva.

Actiunile promotionale au un rol decisiv in procesul realizarii marfurilor si
serviciilor, cat si in costul acestor activitdfi. De altfel, este apreciata a fi una dintre
cele mai costisitoare componente ale strategiei de marketing. Cele mai multe dintre
intreprinderi alocd in prezent bugete importante in activitatile de naturda promotionala.

Activitatile promotionale se pot structura astfel :
X%  publicitatea;
promovarea vanzarilor;
relatiile publice;

utilizarea marcilor ;

manifestari promotionale ;
%  fortele de vanzare;

Formand impreund continutul unei politici promotionale unitare, aceste
componente se deosebesc prin modul particular Tn care participd la atingerea
obiectivelor strategice ale Intreprinderii.

In literatura de specialitate, prin promovarea vanzarilor se intelege, folosirea
mijloacelor si tehnicilor de stimulare, impulsionare si crestere a vanzarilor de bunuri
si servicii ce formeaza oferta Intreprinderilor. Aceste tehnici includ: tombola,
concursuri, premii, expozitii comerciale, pachete cu premii, reduceri temporare de
pret si alte metode.

In majoritatea cazurilor, promovarea vanzirilor nu este utilizati izolat, ci in
combinatie cu alte forme de promovare, in speta cu reclama si cu vanzarea directa.

Planul de afaceri prezintd clar, detaliat si convingator natura programului de

sustinere a promovarii vanzarilor si a fortei de vanzare.
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1.5.5. Planul financiar al firmei

Sectiunea financiara a planului de afaceri se include in partea finald a planului
de afaceri. Dimensiunea si tipul informatiilor financiare necesare intr-un plan de
afaceri depind foarte mult de stadiul de dezvoltare in care se afla firma si de
obiectivele urmarite prin planul de afaceri.

Planificarea financiara nu poate lipsi din nici un plan de afaceri. Acest proces
da posibilitatea identificarii cu claritate a disfunctiilor dar si a sferelor de oportunitate,
mult mai rapid decat ar putea fi observate.

Partea financiara a planului are in vedere finantarea intreprinderii, veniturile si
costurile identificand necesarul de fonduri si sursele din care se va acoperi
necesarul de fonduri.

Cele patru obiective principale ale planului financiar al firmei au in vedere:

% reducerea riscului;

& rezolvarea situatiilor neprevazute;

% reducerea costului finantarii, in special al finantarii pentru rezolvarea
elementelor neprevazute;

& obtinerea de fonduri externe.

Ca si restul planului de afaceri, planul financiar trateaza, in detaliu, problemele
pe termen apropiat, si mai general, problemele pe termen lung.

Orice intreprindere are nevoie de finantare pentru:

v cercetare si creare de noi produse;

v capital circulant (materii prime, fonduri pentru achitarea salariilor);

v 1investitii, implicidnd achizitionarea de echipamente sau inlocuirea
acestora;

v situatii neprevazute.
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Partea de finantare necesard este asiguratd prin fluxul de lichiditati din

exploatare. Profiturile si cheltuielile neexprimate in numerar sunt principalele surse

regulate de fonduri pentru majoritatea firmelor. Rezultatele exceptionale asigura si

absorb uneori resursele financiare.

Daca fluxul de lichiditati din exploatare nu este suficient pentru acoperirea

necesarului de resurse, firma trebuie sa se orienteze citre surse externe de finantare,

ca:

= actionarii §i alti investitori in capitalul social asigurd capitalul de risc;

= bancile s1 alte surse de creditare asigura finantarea datoriilor.

Planurile de finantare vor avea obligatoriu incluse urmatoarele elemente:

©
©
©

& & &

& &

rezumat al datelor cheie in previziuni (vanzari, profit impozabil);
comentariu asupra previziunilor despre profit si pierdere;

tendinta vanzarilor si contribugia produsului: structuri de costuri fixe,
impactul asupra profitabilitatii;

comentariu asupra previziunilor privind fluxul de numerar (proiectii
financiare), maximum nevoii de numerar, impactul cheltuielilor de
capital asupra numerarului;

analiza de senzitivitate / pragul de rentabilitate;

indicatori de masurare a performantei economice a intreprinderii;
riscurile activitatit viitoare (factori posibili de risc, cuantificarea
factorilor de risc s1 impactul asupra cheltuielilor si veniturilor
viitoare);

fonduri necesare — folosire si coordonare;

alternative posibile pentru investitori: oferta publicd (cotare la bursa,
actiuni pe piata extrabursierd), preluare de catre a treia parte,
achizitionarea de catre firmd a actiunilor proprii de la institutiile

publice.
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CAPITOLUL II. PERFORMANTELE ECONOMICO-
FINANCIARE ALE S.C. DECIROM S.A.

I1.1. PREZENTAREA FIRMEI

Societatea comerciala DECIROM S.A. a fost constituita in anul 1991 fiind
inmatriculatd la Oficiul Registrului Comerfului cu numarul J13/516/1991 avand in
vedere desfasurarea activitatilor de incarcare, descarcare si depozitare a marfurilor
generale in portul Constanta.

Ca forma juridica, societatea face parte din categoria societdfilor de capital,
fiind societate pe actiuni. Societatea DECIROM S.A. are capitalul social, total privat
impartit in actiuni distribuite la 110 de actionari.

Valoarea capitalului social subscris este de 160.000 RON din care varsat
160.000 RON S.C. DECIROM S.A. isi are sediul in incinta Portului Constanta, Mol
3, Nr.38, Poarta 5.

Principalul obiect de activitate desfasurat efectiv de S.C. DECIROM S.A. este
prestarea de servicii, mai concret exploatarea portuard complexa : incarcari, descarcari
de marfuri generale si depozitari de marfuri in interiorul portului Constanta.

Societatea desfasoara o activitate de operare portuara in regim de continuitate,
beneficiind de contracte si comenzi ferme de la clienti. De-a lungul anilor societatea a
reusit sd atragd numerosi clienti prin asigurarea unor servicii de calitate superioara
executate cu promptitudine.

Societatea are ca scop imbunatatirea si utilizarea perpetua de noi modalitdti de

asigurare a calitdfii si proceduri pentru controlul calititii. S.C. DECIROM S.A.
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urmareste ca orice prestare de serviciu sa indeplineasca cerintele partenerilor interni si
externi in functie de necesitatile acestora si de marfurile care constituie obiectul
contractului incheiat intre societate si client.

S.C. DECIROM S.A. dispune de mai multe platforme de lucru si magazii de
depozitare necesare pentru desfasurarea in conditii cat mai bune a proceselor de
muncad. Suprafetele depozitelor si magaziilor asigurda derulare corespunzatoare a
marfurilor, pastrarea in conditii proprii de aerare, umiditate si cdldura in conformitate
cu cerintele fiecarui tip de marfa.

Manipularea §i transportul marfurilor sunt asigurate cu mijloace
corespunzatoare, echipamentele si utilajele folosite de societate fiind de o buna
calitate si In conformitate cu normele de protectie a muncii. Spatiile de depozitare
sunt dotate cu sisteme performante de aerisire, camere de refrigerare pentru produsele

care necesita acest tip de depozitare, aparate de umectare a aerului, etc.

Mijloacele fixe necesare desfasurarii in conditii cat mai bune a proceselor de
munca proprii S.C. DECIROM S.A. sunt macaralele, tractoare, motostivuitoare,
remorci; aceste mijloace fixe au fost achizitionate prin investitii realizate de societate
de-a lungul anilor in mai multe cicluri.

La data demararii afacerii in anul 1991 societatea si-a inceput activitatea cu un
numdr minim de utilaje necesare desfasurarii activitafilor de Incarcari-descarcari de
nave si depozitari de produse. Datoritd dezvoltarii continue a afacerii si a cresterii

numarului de clienti, societatea a investit in tehnologii moderne §i competitive.
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I1.2. ANALIZA POZITIEI SI REZULTATELOR
FINANCIARE

Performantele si functionalitatea intreprinderii depind de calitatea gestiunii
economico-financiare, in conditiile unei Inzestrari tehnice optime si a organizarii
rationale a muncii si a productiei.

Daca gestiunea financiara a unei Intreprinderi asigura protejarea patrimoniului
pe baza unei bune administrari si autocontrolului, gestiunea economica are o sfera de
cuprindere mult mai mare decat gestiunea financiard, cuprinzand toate domeniile
activitatii intreprinderii.

Performanta economica a intreprinderii, numita si eficien{d economica, are
o sfera larga de cuprindere care sintetizeaza la nivelul intreprinderii rezultatele
obtinute in gestionarea patrimoniului (a tuturor resurselor) in vederea maximizarii
profitului.

Totodata, performanta economica reflecta, in esentd, raportul intre efecte si
eforturi.

Eficienta economica a intreprinderii depinde atat de resursele intreprinderii cat
si de performantele managementului in toate sferele activitdtii acesteia si, in special,
in plan economico-financiar.

Informatiile necesare in vederea masurarii performantei economice se obtin din
contabilitatea analitica, din bilantul contabil si anexele acestuia, contul de profit si
pierdere, din analiza realizarii pierderilor BVC, din investigarea si evaluarea starii
tehnice a Intreprinderii si a desfasurarii proceselor tehnologice, din studii de
marketing, din analiza bonitatii si a previziunilor financiare. Aceste informatii pot

asigura evitarea riscului §i permit luarea unor decizii corecte.
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Analizarea tendintelor evolutive ale rezultatelor economice reflectd starea
economicd a Intreprinderii, evidentiind punctele forte si slabe ale acesteia si oferind
elemente ce se concretizeaza in masuri viitoare aplicabile pentru imbunatatirea

performantelor viitoare.

Tabel nr.1: Evolutia rezultatelor firmei

Indici (%)
2004

05
Indicatori 04/03 = 05/04 05/03 ‘

. Cifra de afaceri

. Venituri din exploatare
. Cheltuieli din exploatare
; Rezultatul exploatarii

g Rezultatul financiar

. Rezultatul brut

. | Rezultatul net

\ Cifra de afaceri a crescut cu 153% in anul 2005 comparativ cu anul 2003,
crestere datoratd extinderii activitdtii de operare prin completarea gamei de utilaje
necesare operarii si inexistentei elementelor negative majore. Aceasta sa obfinut din
derularea a 196.095 tone marfuri si depozitarea produselor din lemn.

\ Veniturile din exploatare au inregistrat ritmuri apropiate de crestere cu cele
ale cifrei de afaceri, mai precis 154%, crestere datorata prestarilor de servicii privind
exportul cu plata in valuta, venituri in valoare de 1.451.981 USD ceea ce reprezinta
83,59% din valoarea tuturor prestarilor care insumeaza 6.060.395 RON (in anul
2050).

\ Cheltuielile din exploatare au cunoscut un ritm de crestere de 139%, ritm
superior cresterii veniturilor din exploatare, situatie ce reflectd nerespectarea corelatiei

normale intre cei doi indicatori. Aceasta situatie impune eficientizarea activitatii prin
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extinderea suprafetelor de operare si depozitare ale societatii conducand in mod direct

la scaderea cheltuielilor fixe si cresterea veniturilor.

Evolutia rezultatelor (%) la
S.C. DECIROM S. A.

500

400

300
200 |

100

O Rezultatul exploatarii
O Rezultatul brut
O Rezultatul net

05/03

v Rezultatul exploatdrii a cunoscut un ritm de crestere superior fatd de
veniturile din exploatare numai in perioada 2003/2004, in celelalte perioade analizate
ritmurile inferioare indica o crestere progresiva a cheltuielilor.

\ Rezultatul financiar este negativ, ritmul de crestere in anul 2005 fata de 2003
cunoaste o evolutie negativd de 1008%, aceastd situatie datoradndu-se in principal
diferentelor de curs valutar nefavorabile, dolarul scazand constant.

v Rezultatul net cunoaste un ritm de crestere de 360%, fiind determinat de

cresterea progresiva a volumului de activitate.
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I1.2.1. Analiza rentabilitatii

O reflectare adecvatd a evolutiei rezultatelor se poate face si prin utilizarea
ratelor financiare ale rentabilitatii. Pentru analizd am considerat necesar calculul
rentabilitatii comerciale, rentabilitatii financiare si a celei economice.

A fost retinut rezultatul brut pentru a inldtura influentele diferite ale impunerii
fiscale asupra profitului net. In acest fel, se poate face o comparatie corectd a

influentei factorilor interni de productie si a pietei.

Tabel nr.2: Analiza rentabilitatii

Indici (%)

Indicatori

Cifra de afaceri 3.924.149 | 5.469.142 | 6.010.759

Capitaluri proprii O\ 405.167 763.587 986.622 | 188,46 | 129,09 | 253,50

Rentabilitatea

- % 16,86 35,69 51,40 211,62 | 144,03 | 304,81
economica
Rentabilitatea
: % 51,15 66,03 81,56 129,09 | 123,52 | 159,46
financiara
Rentabilitatea
% 5,28 9,22 13,39 174,56 | 145,22 | 253,50

comerciala

In economiile occidentale, unde rata inflatiei este formata dintr-o singura cifra,
pentru ca intreprinderile sd-si poatd reinnoi capitalurile angajate in maxim 4 ani,
trebuie sa realizeze o rentabilitate economica mai mare de 25%.

In toata perioada analizata intreprinderea a obtinut o rentabilitate peste valoarea
normala, ceea ce reflecta eficienta activitatii. Cel mai insemnat ritm de crestere este

de 304,81 %, ritm realizat in perioada 2005/2003.
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Imbunatatirea ratei rentabilititii economice a intreprinderii analizate, in
conditiile economice actuale se poate realiza prin promovarea unei politici de
preturi scazute, ceea ce inseamna o rotafie acceleratd a capitalului economic
concretizata in cresterea vanzarilor, concomitent cu reducerea cheltuielilor.

Rata rentabilitatii financiare obtinutd prin raportarea profitului la capitalul
propriu, aratd eficienta cu care a fost administrat capitalul propriu. Rentabilitatea
financiara este un indicator prin prisma caruia posesorii de capital apreciaza eficienta
investitiilor. Rentabilitatea comerciala a cunoscut cel mai ridicat ritm de crestere si
anume 253,50 % in perioada 2005/2003, fapt ce reflecta o investifie profitabila.

Rata rentabilitatii comerciale caracterizeaza eficienta politicii comerciale si
mai ales a politicii de preturi practicate de intreprindere. Situatia de mai sus se explica
printr-o crestere a veniturilor din exploatare intr-un ritm mult mai mare decat a

cheltuielilor pentru exploatare in 2005 comparativ cu anul 2003.
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Evolutia principalelor rate de rentabilitate, a caror ritmuri de crestere au fost
superioare in 2005 comparativ cu 2003, cunoscand o evolutie ascendentd indica o
situatie favorabild pentru firma determinata de:

& maximizarea rezultatului exercitiului pe seama cresterii volumului
de activitate, fapt posibil prin optimizarea calitatii serviciilor si
gestiunii stocurilor;

& cresterea randamentului capitalurilor investite prin folosirea
intensiva a imobilizdrilor corporale si prin reducerea nevoii de
fond de rulment;

& angajarea unor credite cu dobanzi mici prin a caror utilizare s-au

obtinut venituri superioare costurilor utilizate de aceste capitaluri.

11.2.2. Analiza echilibrului financiar

Un aspect important definitoriu al activitatii unei firme il reprezinta gasirea
modalitatilor de actiune pentru asigurarea echilibrului financiar. Aprecierea
echilibrului financiar la nivelul firmeir face obiectul oricarei analize financiare,
indiferent de categoria de utilizatori carora le este destinata.

Obiectivul principal al analizei echilibrului financiar este determinarea
corelatiei dintre fondul de rulment, nevoia de fond de rulment si trezorerie.

Faptul ca necesarul de fond de rulment este acoperit in mod corespunzator de
catre fondul de rulment releva existenta echilibrului financiar, insd nici daca s-ar
incalca regula echilibrului functional nu ar conduce automat la o maximizare a
riscului.

La nivel global se observad o tendinta de crestere a fondului de rulment, ceea
ce indicd o sporire a riscului financiar, concomitent cu cresterea intr-un ritm mai

accentuat a necesarului de fond de rulment ce determina scaderea trezoreriei nete.
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Tabel nr.3: Echilibrul financiar al firmei - RON -
1 405.167 | 763.587 | 986.622
2 |+ 37.797 | 48.614 91.813
3 |= 442.964 | 812.201 | 1.078.435
4 |- 292.740 | 358.755 | 602.750
5 |= 150.224 | 453.446 | 475.685
6 5.348 1.684 966
7 |+ 895918 | 916.721 | 920.833
8 |- 802.614 | 600.640 | 487.098
9 |= 98.652 | 317.765 | 434.701
10 51.572 | 135.681 40.984

Din analiza datelor rezulta:

\ Fondul de rulment > 0 = existd excedent de resurse financiare permanente,

utilizabil pentru finantarea activelor circulante;

\/ Necesarul de fond de rulment > 0 = nevoia de finantare din exploatare este

mai mare decat sursele de finantare din exploatare. Este o situatie normala, lipsa de

surse de finantare pentru exploatare se completeaza din fondul de rulment;

\ Pentru toati perioada analizati fondul de rulment > nevoia de fond de

rulment = se Inregistreazd o trezorerie pozitiva, situatie favorabild pentru firma ce

indica existenta echilibrului financiar pe termen scurt.

In acest caz capitalul permanent asigurd finantarea stabild a imobilizarilor, a

necesarului de fond de rulment din exploatare si din afara exploatarii si a lichiditatilor

excedentare.
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I1.2.3. Analiza lichiditatii si solvabilitatii

Lichiditatea in sens general este definitd de gradul in care un activ poate fi
transformat rapid si fara cheltuieli suplimentare in mijloace de plata imediate,
exprimand capacitatea agentului economic de a-si finanta obligatiile curente.

Indicatorii de lichiditate sunt acei indicatori care desemneaza o anumita stare
financiard a acesteia, caracterizatd prin faptul ca activele circulante (curente)
realizabile pe termen scurt permit acoperirea cheltuielilor exigibile pe termen scurt

care alcatuiesc datoriile totale, respectiv pasivele curente ale firmei.

Tabel nr.4: Indicatorii de lichiditate si solvabilitate
Indici (%)
04/03 05/04 05/03

UM 2003 2004
Rata lichiditatii

generale

Rata lichiditatii

intermediare

Rata lichiditatii

imediate

Solvabilitatea

patrimoniala

Rata solvabilitatii

generale

Rata lichiditatii generale compard ansamblul de lichiditati potentiale asociate

activelor circulante cu ansamblul scadentelor mai mici de un an.

ooooo

indicatorul rata lichiditatii generale, desi nimeni nu poate garanta ca anumiti cliengi
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sau debitori vor putea plati la scadentd pentru a forma lichiditatile prevazute de
intreprindere.
activului cu obligatiile pe termen scurt.

Ritmul negativ inregistrat de-a lungul perioadei analizate a fost determinat de

cresterea datoriilor pe termen scurt intr-un ritm accentuat in 2004 comparativ cu 2003.

Evolutia ratelor de lichiditate

600
500 - .
400

300 -

200 H
100 | W
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-100

04/03 05/04 05/03

OLichiditatea generala OLichiditatea intermediara OLichiditatea imediata

\ Ritmurile de evolutie ale lichidititii generale au cunoscut o tendintd de
crestere in anul 2005 fata de 2003 (184,62 %), crestere determinatd de diminuarea
volumului datoriilor pe termen scurt. In toti anii analizati nivelul indicatorului a
depasit valoarea 1, ceea ce indicd faptul cd o parte din activul circulant e finantat de
capitaluri permanente si aceasta apare ca un element favorabil n termeni de echilibru
financiar.

v Referitor la lichiditatea intermediari, aceasta a cunoscut ritmuri de crestere

echivalente cu 186,38 % in 2005 fatd de 2003 determinate de cresterea volumului
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creantelor. Nivelul indicatorului are valori normale, peste 0,5 indicand capacitatea

\ Lichiditatea imediati a cunoscut o tendinta crescitoare in 2005 comparativ
cu anul 2003 (193,27 %), . Acest indicator s-a situat de-a lungul perioadei analizate
sub valoarea normala si anume 1, ceea ce indicd incapacitatea Intreprinderii de a isi
principal, clientilor incerti, in cursul anului 2004 s-au solutionat un numar de 12
dosare, la data prezenta existand pe rolul diferitelor instante un numar de 14 dosare,
din care 9 in faliment si 5 in diferite stadii de executare.

Solvabilitatea reprezinta capacitatea economico-financiard a unei intreprinderi
de a-si onora angajamentele de plata la termenele de rambursare fixate sau capacitatea

acesteia de a face fata platilor pe o anumita perioada de timp.

B Solvabilitatea patrimoniala m Rata solvabilitatii generale
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\ Solvabilitatea patrimoniali (rata de acoperire a datoriilor totale) exprima
gradul de acoperire al capitalului imprumutat din capitalul propriu. Ritmul de crestere
al solvabilititii patrimoniale a fost de 180,66 % in perioada 05/03. In toti anii analizati
indicatorul a avut valori peste 30% (valoare consideratd ca normald) atingand un
maxim de 59,56 % in anul 2005, reflectand o capacitate sporitd a intreprinderii de a-si
achita datoriile totale din capitalul propriu, deci un grad ridicat de solvabilitate.

\ Solvabilitatea generali indica in ce masura datoriile totale sunt acoperite de
catre activele totale ale intreprinderii. Aceastd ratd a cunoscut ritmuri de crestere in
perioada analizatd (05/03) echivalente cu 195,72 %. In toti anii nivelul acestui
indicator a fost peste valoarea normald, si anume 1, fapt ce indica o situatie financiara
de ansamblu buna.

Desi situatia intreprinderii nu este alarmanta, trebuie adoptate masuri pentru
mentinerea si chiar cresterea lichiditatii si solvabilitatii acesteia pentru perioadele

urmatoare.

I1.2.4. Analiza activelor si capitalurilor

Ansamblul activelor si capitalurilor asupra cédrora firma isi exercitd controlul
este definitd ca pozitie financiara.

Eficienta si viabilitatea firmei in economia concurentiala este asiguratd si de
masura in care aceasta dispune de un potential material al carui parametrii tehnici si
functionali corespund noilor exigente ale economiei de piata.

Aceasta presupune existenta unor mijloace tehnice corespunzatoare ca volum,
structura, calitate care sa asigure un grad sporit de eficienta.

Activele si pasivele firmei determina rezultatele financiare ale acesteia si sustin

desfasurarea in conditii optime a activitatilor de prestari servicii.
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Activele detinute de firma au cunoscut o evolutie si modificari structurale
corespunzdtor strategiei de dezvoltare adoptate de firma care, in esentd, se
caracterizeaza prin doud elemente definitorii:

> achizitionarea de noi spatii de depozitare, extinderea parcului de operare,
elemente ce induc o crestere semnificativa in structura activelor insotita de cresterea
celor imobilizate si de scaderea stocurilor la acelasi volum al productiei.

> investitii In tehnologii moderne, de mare productivitate. Acestea antreneaza
costuri de achizitie mari (cheltuieli fixe) care sunt compensate de costuri de

exploatare reduse (cheltuieli variabile).

Tabel nr.5. Structura activelor firmei - RON -

I D Indici (%) ‘
Indicatori 2004 2005
04/03 05/04 05/03 ‘

Imobilizari
1.143 879 586 | -23,1 | -33,33 | -48,73
necorporale

291.596 357.875 602.163 | 122,73 | 168,26 | 206,51
292.740 358.755 602.750 | 122,55 | 168,01 | 205,90

Imobilizari corporale

Active imobilizate

5.348 1.684 966 | -68,51 | -42,64 | -81,94
Creante 895.918 916.721 920.833 | 102,32 | 100,45 | 102,78
ilitati 34.942 135.681 40.985 | 388,30 | -69,79 | 117,29

Active circulante 936.208 | 1.054.086 962.784

Total activ

Stocuri ‘

La nivel global activul a cunoscut un ritm de crestere echivalent cu 127,39 %,
determinata atat de ritmul de crestere al activelor imobilizate si anume 205,90 % cat si

de cresterea activelor circulante cu 102,83 % in anul 2005 comparativ cu anul 2003.
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\ Activele imobilizate au cunoscut cea mai spectaculoasi crestere la nivelul
categoriel de active, crestere datorata ritmurilor superioare detinute de imobilizarile
corporale si anume 206,51 %.

Cresterea progresiva a imobilizarilor corporale releva faptul ca firma a realizat
investitii in extinderea suprafetelor de operare si in achizifionarea de utilaje moderne.

Sub raport structural, ponderea imobilizarilor corporale in total imobilizari
corporale este de 99,60% iar a celor necorporale nesemnificativd, de 0,40%.
Reducerea imobilizarilor necorporale se datoreazd amortizarii la care acestea sunt
supuse.

\ Activele circulante au cunoscut ritmuri diferite de crestere cu urmare a
influentei factorilor de naturda exogend dar si a celor interni ce caracterizeaza
activitatea S.C. DECIROM S.A.

= Stocurile au cunoscut o diminuare substantialda Tn anul 2005, situatie
favorabild ce indicd faptul ca firma a realizat valorificarea marfurilor depozitate si

obtinerea de profit.
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Viteza de rotatie a stocurilor reflectd lichiditatea stocurilor, cat de repede pot fi
transformate in bani, eficienta acestora. In acest sens se utilizeaza indicatorul viteza
de rotatie in zile si viteza in numar de circuite. Astfel durata unei rotatii calculata prin
prisma indicatorului viteza de rotatie s-a diminuat de la 0,49 zile in 2003 la 0,05 in
2005, situatie favorabila ce indica un grad ridicat de lichiditate.

= Creantele au cunoscut ritmuri de crestere egale cu 102,78 %, situatie
favorabila pentru firma. Stabilitatea relatiilor de afaceri si parteneri de afaceri
selectionati astfel Incat sa garanteze o eficientd maxima a procesului de productie
corelat cu situatia financiard sunt premisele acestor cresteri.

% in perioada 05/03, scaderea acestora in anul 2005 fiind determinata de incapacitatea

clientilor de onorare a datoriilor catre societate.
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Activele intreprinderii au cunoscut evolutii favorabile si se impune, pe viitor, o

gestiune mai eficientd si un control riguros al activitatii de exploatare.
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Capitalurile utilizate de firma sunt cu precddere proprii, atragerea de capitaluri
pentru dezvoltarea activitatii in perioada viitoare fiind un obiectiv esential al strategiei

de dezvoltare.

Tabel nr.6: Structura capitalurilor - RON -

Nr

Indici (%)
05/04

' Indicatori
crt. 04/03

1 Capital social 160.000f 160.000, 160.000
Rezerve 245.167) 603.587 826.622 247,37 | 136,30 | 337,17
Capitaluri proprii [1+2] 405.167) 763.587 986.622| 188,46 | 129,21 | 243,51

05/03

Datorii ce trebuie platite intr-o
802.614) 600.640 487.098| -25,16 | -18,90 | -39,31
perioadd mai micd de un an

Datorii pe termen lung 37797,  48.614, 91.813

Total Pasiv [3+4-5]

\ La nivel de ansamblu capitalurile au cunoscut ritmuri de crestere de 134,79 %

in 2005 fata de 2003, aceasta fiind si cel mai insemnat ritm de crestere din perioada
analizata.

\ Ritmul de cresterea al capitalurilor proprii a fost de 243,51 % comparativ cu
ritmul de crestere a activelor imobilizate: 205,90 %. Aceastd situatie indicd un
echilibru intre resursele si nevoile de finantare, situatie favorabila pentru firma.

\ Datoriile pe termen scurt au cunoscut o scidere in volum in anul 2005 fata de
anul 2003 (-39,31 %), situatie favorabila firmei ceea ce indica faptul ca nu sunt
necesare capitaluri imprumutate pentru acoperirea acestor datorii, situatie ce ar duce

la aparitia de costuri suplimentare.

Analiza pozitiei si rezultatelor financiare ale firmei scoate in evidenta o situatie
financiard bund si o capacitate sporitd de adaptare la conditiile pietei, ceea ce face

posibila implementarea proiectului de investitii.
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CAPITOLUL III. IMPLEMENTAREA
PROIECTULUI DE INVESTITII LA S.C. DECIROM
S.A.

Trecerea de la economia de comanda, central-dirijatd, la economia de piata, a
produs dupa anul 1990 o evolutie negativa a principalilor indicatori macroeconomici,
mai pronuntat decat in tarile central-europene.

La nivel macroeconomic, economia Romaniei este caracterizatd de urmatoarele
elemente:

Puncte slabe :

— Cresterea inflatiei si deprecierii monedei nationale;

— Costuri mari ale creditelor bancare;

= In anul 2005, productivitatea economiei romanesti (PIB la paritatea
puterii de cumparare/persoana ocupata) reprezenta numai 30,73% din
productivitatea Inregistratd in UE-15;

— Dezvoltarea insuficienta a infrastructurii  specifice  Societatii
Informationale (hardware, software, mijloace de comunicatii);

— Nivelul ridicat al somajului de lunga durata;

Puncte forte :

— Exporturile au o contributie semnificativd la realizarea PIB si au
inregistrat o crestere considerabild in ultimii ani (de la 15,6 mld. Euro in
anul 2003 la 18 mld. Euro 1n anul 2005);

—> Populatia in varstd de munca creste usor (68,8% 1n 2005), iar rata de

activitate, desi in scadere ramane ridicata (62,4% in 2005);
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— IMM-urile predomind absolut in economia romaneascda avand o
contributie substantiald la formarea PIB si crearea de locuri de munca ;

—> Contributia sectorului privat la formarea PIB a ajuns la 72,3% 1n anul
2005 ;

— Rata de infiintare a IMM-urilor a crescut de la 5,6% in anul 2004 la 7,5
in anul 2005.

S.C. DECIROM S.A. a facut fatd dificultatilor amintite, reusind sa-si
desfasoare activitatea economica curentd cu rezultate pozitive, fard a apela la credite
curente, cu exceptia creditului destinat investitiei de extindere a activitatii. Aspectele
pozitive inregistrate la nivel macroeconomic au fost sustinute de progresul inregistrat
la nivel microeconomic, acesta fiind un element care a stat la baza necesitatii
extinderii activitatii.

In contextul dezvoltirii si stabilizdrii macroeconomice, activitatea de import-
export va cunoaste ritmuri de crestere ridicate. La aceasta va contribui si integrarea in
Uniunea Europeand care va contribui pozitiv la cresterea fluxurilor majore si

investitiilor directe in strainatate.

Tabel nr.7: Evolutia importurilor si exporturilor -mil. euro-

Actual Prognozat

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Indicatori

EXPORT FOB

IMPORT CIF

Pentru exporturile FOB se prognozeaza un ritm de crestere echivalent cu
163,92%. Referitor la importuri ritmurile de crestere anticipate pentru anul 2010

comparativ cu 2006 sunt echivalente cu 164,42 %.
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I11.1. OBIECTIVELE DE BAZA ALE PLANULUI DE
AFACERI

Prezentul plan de afaceri se elaboreaza ca instrument de planificare respectiv de
programare a activitdfii pentru perioada 2006 — 2010, ca programe de prestari de
servicii pe piata internd, extinderea activitatii. Proiectul vizeaza extinderea activitatii
curente in contextul evolutiei viitoare a importurilor si exporturilor de marfuri si
bunuri.

Obiectivele de baza sunt:

U Achizitionarea de utilaje necesare desfasurarii activitatii de prestari
servicil: motostivuitoare, tractoare, electroplatforme

& Extinderea parcului de operare al societtii

U Extinderea suprafetelor magaziilor acoperite, platformelor

depozitare.

Proiectul urmareste ca S.C. DECIROM S.A. sd investeasca in scopul de a:

U consolida pozitia pe piata;

U creste competitivitatea tehnica si economici a serviciilor firmei;

U perfectiona strategia afacerilor prin intensificarea muncii de
marketing si a fortei de vanzare in directia unui ,,marketing
agresiv’;

U creste clientela si a perfectiona canalele de distributie;

U creste rentabilitatea si a diminua riscul aferent acestui tip de

activitate.
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I11.2. PERSPECTIVELE TRAFICULUI DE MARFURI IN
PORTUL CONSTANTA

Comertul maritim modern este o activitate economica vasta i complexa, atat ca
volum al marfurilor aflate in trafic anual, cat si ca valoare materiala, la care se adauga
investitiile uriase, de inalta tehnicitate, reprezentate de nave, ca mijloc de transport si
de porturile moderne, ca noduri de transbordare.

Diversificarea marfurilor, cererile mari de materii prime si de produse
manufacturate au condus la diversificarea si specializarea navelor, la cresterea
tonajului unitar s1 a vitezelor economice, precum si la dotarea lor cu instalatii
perfectionate. In paralel, cresterea traficului de marfuri si dezvoltarea constructiilor
navale au condus, implicit, la extinderea porturilor.

Evolutia rezultatelor societatii este determinatd in mod direct de evolutia
traficului portuar de marfuri, care are o tendintd crescatoare, tendintd ce justifica

rezultatele economico-financiare ale societatii.

Tabel nr.8: Evolutia traficului portuar de marfuri din portul Constanta

Date trafic

Marfa vrac (mii tone) [2+3] 31.076

37.454 46.628

“ Vrac lichid 10.004 11.356 31.144
> Vrac solid 21.072 26.098 15.484
Marfuri generale (mii tone) 12.146 12.979 14.004

- Containere (numar) 133.953 249.090 493.214
Trafic total (mii tone) [1+4] 43.222 50.433 60.632

In ultimii trei ani ritmurile de crestere au fost echivalente cu 120,23 % anual.
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In acest context, pentru urmatorii 5 ani se prevad urmatoarele evolufii ale

traficului portuar de marfuri:

Tabel nr.9: Ritmul de crestere previzionat al traficului portuar pe grupe de marfuri
Nr.
Crt.

Date trafic 2008 2009

| Marfa vrac 87.822 105.386

2 Marfuri generale 14.844 16.328 17.961 19.758 21.734

3  Total marfuri 70.288 82.860 91.146 107.580 127.120

La nivel global, pe total marfuri se prognozeaza un ritm de crestere anual a

volumului de marfuri supuse traficului portuar echivalent cu 118,23%.

I11.3. STUDIUL PIETEI

Din punct de vedere geografic, piata pe care isi va desfasura activitatea face
parte din judetul Constanta.

Constanta este al patrulea port al Europei dupa Rotterdam, Antwerpen si
Marsilia, avand o suprafata de 3.626 ha si dispunand de 132 de dane.

In prezent, portul Constanta are o capacitate de operare de peste 100 milioane
tone si pune la dispozitia utilizatorilor portuari toate serviciile caracteristice unui port
de generatia a treia. Cele mai noi obiective intrate in patrimoniul portului sunt

terminalul de containere (2004) si terminalul de pasageri (2005).
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Pozitia firmei pe piata

Segmentul de piatd pe care 1si desfasoara activitatea S.C. DECIROM S.A. se

inscrie tipologic, in piata serviciilor de operare portuard complexd in regim de

continuitate, consumatorii finali fiind societdtile cu activitate de productie, care

transforma materia prima furnizata in produse finite.

Firma are o cotad de piata de 15 %, cotd determinata prin raportarea volumului

de marfuri derulate la volumul total de marfuri supuse traficului portuar. In prezent

firma detine o pondere de 19,77 % la derularea produselor lemnoase din total produse

lemnoase rulate in port (evolutia traficului portuar pe categorii de produse este

prezentatd in Anexa 2).

Veniturile societatii au fost obtinute prin derularea si depozitarea diferitelor

produse si marfuri.

Tabel nr.9: Structura volumului de marfuri derulate de firma

Produse lemnoase 144.265 96,05 187.080 95,40 200.130 94,92
Materiale de constructii 4.205 2,80 6.405 3,27 7.500 3,56
Alte marfuri generale 1.720 1,15 2.610 1,33 3.220 1,52
Total 150.190 100 196.095 100 210.850 100

Se observa cd, pe ansamblu, existd o tendintd de crestere a volumului

produselor derulate, aspect cu influente favorabile asupra activitatii S.C. DECIROM

S.A., ponderea cea mai insemnatd avand-o produsele lemnoase de pe 90% din

volumul total.
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Vol I mirfurilor derulate in 2005

—Produse
lemnoase

Alte Materiale |
marfuri constructii

|l generale

Pe viitor se preconizeaza o crestere substantiala a volumului produselor si
marfurilor derulate 1n interiorul portului Constanta, de aceea este necesara extinderea
activitatii la S.C. DECIROM S.A. si a specializarii §i pe alte categorii de marfuri,
pentru reducerea riscurilor asociate acestui tip de activitate.

Raportul cerere/oferta demonstreaza cd cererea nu este acoperitd de fortele
concurentiale existente si ca existd perspective de crestere a procentului de piata prin

cresterea calitatii serviciilor oferite si prin fructificarea noilor oportunitati ale pietei.

Clientii firmei
Existd doua categorii de clienti ai firmei:

% clienti permanenti cu care firma incheie contracte anuale ferme cu
anexe lunare care prevad cantitati si termene de livrare (in cazul
marfurilor depozitate). Acesti clienti sunt concentrati in orasele
Constanta, Bucuresti, Galati, Focsani.

X% clienti ocazionali din toata tara.
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S.C. DECIROM S.A. are o serie de parteneri traditionali pentru care efectueaza
in exclusivitate operatiuni portuare de incarcare/descarcare nave, precum si operatiuni
comerciale.

Obiectivele propuse in directia extinderii activitatii au avut la baza atat
cresterea cifrei de afaceri inregistratd la nivelul clientilor stabili ai societatii dar si

premisele pozitive determinate de evolutia viitoare a economiei Romaniei.

Tabel nr.10: Clientii firmei si ponderea detinuta in total prestari servicii

Pondere in

Nume client Po(1(1)/d5re total prestari
servicii (%)
11 S.C. FOREXIM INT’L S.A. produse lemnoase 35,45
‘4| S.C. MASTER WOOD S.R.L. produse lemnoase 24,10 01
<+ | S.C. SAM WOOD S.R.L. produse lemnoase 25,50
7 | S.C. FORESTIER SRL produse lemnoase 14,95
7 | S.C. AMVEXIS S.A. marfuri generale 35,40
| S.C. MVB IMPORT-EXPORT S.R.L. marfuri generale 33,90 5
2> | S.C. MR LUCASS IMPORT-EXPORT | marfuri generale 30,70
| 1] | S.C. KIBAROM TRADING S.A. produse metalice 100 4

Ca politica de crestere a procentului de piatd se are in vedere utilizarea caii
extensive, prin atragerea de noi clienti in principal din randul clientilor firmelor
concurente utilizand strategii de marketing axate pe nevoile reale, reduceri de tarife,

promptitudine si calitate superioara a serviciilor oferite.

Din punct de vedere al preturilor practicate, se urmareste implementarea unor
variante de strategii de pret astfel:

— strategia pretului urmaritor (price - follower) — ratiunea utilizarii unei

astfel de strategii este aceea ca, urmand pretul liderului intreprinderea sa

adopte un pret de urmarire pentru a obtine profituri sporite;

70



— strategia preturilor reduse (predatory pricing) — presupune reducerea
preturilor suficient de mult pentru a atrage clientela de la concurenta;

—> strategia pretului de piatd (market price) — presupune stabilirea pretului
inferior pretului lider, un pret ce urmareste tendinta generald a pietei si
nu se diferentiaza de preturile produselor concurente.

Referitor la promovarea serviciilor, element ce nu a cunoscut o dezvoltare
ampla la nivelul S.C. DECIROM S.A., se urmareste utilizarea unor strategii astfel:

= o strategie de informare 1n cadrul pietei;

= o strategie de stimulare a cererii prin promovarea serviciilor utilizand
publicitatea intensiva prin diferite canale ca mass-media, internet etc.

Avand in vedere istoricul evolutiei cererii pe piata internd, precum si faptul ca,
pe piata interna societatea intretine relatii contractuale cu segmente de piatd
constituite din clienti fideli si cu stabilitate in relatiile contractuale se poate estima ca
si in viitor prin activitatea desfasurata societatea va reusi sa se adapteze atat cantitativ

cat si calitativ la cerintele acestei piete.

Furnizorii
Furnizorii fac parte din ansamblul componentelor ce formeaza micromediul
S.C. DECIROM S.A. alaturi de clienti si concurenta, si pot fi grupati tipologic in:
= furnizori de piese de schimb;
= furnizori de prestari servicii;
= furnizorii fortei de munca sunt reprezentati de catre unitdtile de
invatamant si oficiile fortei de munca din judetul Constanta.

Principalii furnizori ai S.C. DECIROM S.A. se prezinta astfel:
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Tabel nr.11: Principalii furnizori ai firmei

Furnizor
‘|| Administratia Porturilor Maritime Constanta (APMC) prestari servicii in port
| S.C. PETROM S.A. Combustibil
<. | S.C. OLIMPUS S.A. Piese de schimb
-* | S.C. Gyuliano&Gwyneth International S.A. Utilaje
-1 | S.C. Util SPC S.A. Utilaje
| 7 [ S.C.DAEWOO S.A. Utilaje
7/ | S.C. ELECTRICA S.A. Energie electrica

S.C. DECIROM S.A. nu are 1n prezent datorii restante fatd de principalii

furnizori si nici datorii la bugetul de stat, asigurarile sociale si fondurile speciale.

Concurenta

Activitatea de piatd a intreprinderii este marcatd de prezenta in spatiul
micromediului sau, a unui numar variabil de intreprinderi concurente. Actionand in
cadrul acelorasi piete, ele intrd in competitie, 1si disputa oportunitatile pe care le ofera
piata. In economia de piatd, concurenta este o necesitate obiectiva, face parte din
wregulile de joc” ale pietei.

Competitia desfasurata in cadrul legal, cu respectarea intregului registru de legi,
avand la baza perfectionarea propriei activitati, este cunoscutd sub denumirea de
concurenta loiald, element ce caracterizeaza activitatea S.C. DECIROM S.A.

Nivelul competitiei, caracterul relatiilor de concurenta si consecintele acestora
se afld 1n stransa legdtura cu raporturile in care se afld cererea si oferta de marfuri pe
piatd. Aceste raporturi imprima pietei una din urmatoarele stari: penurie, echilibru sau
abundenta.

Piata pe care S.C. DECIROM S.A. isi desfasoara activitatea este caracterizata

printr-o abundenta a cererii comparativ cu oferta.
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Tabel nr.12: Principalii concurenti ai firmei

Cota de
Nr.
Nume piata Obiect de activitate
crt.
(%)
Manipulari, depozitari in special produse
1 | S.C. SOCEP S.A. 19
lemnoase
2 | S.C. DECIROM S.A. 15 Manipulari, depozitari
Manipulari, depozitari, servicii de shipping,
3 | S.C. UMEX S.A. 14 P P PPIE
mentenanta
Manipulari, depozitari in special produse
4 | S.C.ROTRAC S.A. 12
lemnoase
5 | S.C. ROMNED S.A. 11 Manipulari, depozitari
6 | S.C. COMVEX S.A. 9 Manipulari, depozitari
7 | S.C. FRIAL S.A. 8 Manipuldri, depozitari
8 | S.C. AGREX S.A. 7 Manipulari, depozitari
9 | S.C.SICIM S.A. 5 Manipulari, depozitari
TOTAL 100

Concurenta este foarte acerbd, de aceea se impune gestionarea eficientd a
resurselor si adaptarea lor la nevoie curente, investitii performante.

Se impune orientarea factorilor decizionali spre promovarea modernda a
produselor, preocupare materializata prin utilizarea ,,e — marketingului” (marketing

electronic).
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I11.4. ORGANIZARE, MANAGEMENT, RESURSE UMANE

Managementul resurselor umane reprezintd acea activitate organizationala
care permite folosirea cat mai eficientd a fortei de munca pentru a atinge scopurile
organizationale si individuale.

Managementul resurselor umane include toate deciziile manageriale si practicile
care influenteaza sau afecteaza in mod direct oamenii respectiv resursele umane care
is1 desfasoara activitatea in cadrul firmei.

Potentialul uman de care dispune societatea, organigrama (Anexa 1) si statul de
functiuni existente asigura o functionare superior calitativd a societafii. Pregatirea
cadrelor de conducere, competenta si specializarea in domeniul de activitate au
condus la cresterea productivitatii muncii.

Societatea are titlu de proprietate asupra terenurilor ocupate cu constructii.

Sistemul salarial al personalului muncitor s-a ridicat la nivel mediu 1n randul
societdtilor comerciale de pe platforma portuara. Nu au avut loc trimiteri n somaj sau
reduceri de activitate, ci dimpotriva numarul de salariati au crescut constant.

Firma dispune de un numar de angajati cu contract permanent de munca pe o
perioada nedeterminata de 167 salariati, din care:

% 100 direct productivi;
% 57 indirect productivi;

X 10 TESA.

Planificarea resurselor umane necesare firmei este procesul prin care
managerii anticipeaza necesarul de resurse umane si isi planificd programul de
dezvoltare pentru a se asigura ca un anumit numar $i tip corespunzator de personal
este disponibil la locul si la momentul potrivit.
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Planificarea resurselor umane in cadrul S.C. DECIROM S.A. se face de catre
compartimentul Resurse Umane, necesarul de resurse umane cunoscand o crestere
progresiva datorita extinderii continue a activitatii determinata de cresterea volumului
de marfuri care tranziteaza portul Constanta.

Subsistemul metodologic este alcdtuit din instrumentarul managerial si
elementele metodologice de concepere, functionare si perfectionare a celorlalte
componente manageriale-subsistemul decizional, informational si organizatoric.

Subsistemul metodologic evidentiaza la S.C. DECIROM S.A. urmatoarele:

\ Sistemele de management utilizate in micd masur, in formule metodologice
simplificate :

= managementul prin obiective, este regasit sub forma unor liste de
obiective;
= managementul prin bugete, este utilizat la elaborarea, realizarea si

urmarirea bugetului de venituri si cheltuieli.

\ Metodele si tehnicile de management utilizate in cadrul S.C. DECIROM S.A.

cuprind:

— sedinta : metoda raspanditd, nu numai la nivelul celor doua organisme
participative, ci si la alte nivele organizatorice, desfasurate fie periodic,
fie ad-hoc;

= tabloul de bord reprezentat de situatii informationale de sinteza ce sunt
valorificate de managerii de nivel mediu si superior;

— diagnosticarea regdsitd sub forma unor analize periodice in folosul
managerilor de nivel superior sau sub forma raportului de gestiune al
Consiliului de Administratie;

— delegarea — metodd ce presupune rezolvarea unor probleme de catre

subordonati;
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= metode de control;
= metode de calculatie a costurilor;

— analiza valorii.

IIL.S. INFORMATII SI PROGNOZE FINANCIARE

Investitia pentru extindere activitatii este prevazuta sa se desfasoare in perioada
1 iunie 2006 — 31 noiembrie 2006. Din punct de vedere functional, cat si al termenelor

de punere 1n functiune a obiectivelor investitionale, se disting doua etape principale:

Etapa I (1 iulie — 31 august) va cuprinde pregéatirea investitiei:
T proiectare;
studii de fezabilitate;
pregatirea terenurilor pentru ridicarea constructiei;
obtinerea avizelor, acordurilor si autorizatiilor;

achizitionarea si implementarea unui sistem informatic;

& & &

selectionarea fortei de munca.

Etapa a Il-a va cuprinde (1 septembrie — 31 decembrie):
SN incheierea contractelor de vanzare-cumpdrare pentru utilaje si

receptia acestora;

S ridicarea constructiei de cdtre firma angajata in acest sens;
S dotarea cu utilititi a depozitului;
T angajarea fortei de munca necesara.
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Costurile investitiei

Costurile preinvestitionale cuprind:

X studii si proiecte;
X avize si acorduri pentru obtinerea autorizatiilor de constructie si
functionare.

Valoarea totala previzionatd pentru costurile preinvestitionale este de 15.000
euro.

Costul total al investitiei este format din costurile aferente realizarii investitiei
noi (achizitionare utilaje, construire depozit). Costurile aferente investitiei pentru

fiecare etapa, respectiv obiectiv sunt prezentate in tabelul 13.

Tabel nr.13: Graficul investitiei - mii EUR -

Nr.crt ‘ Investitie

Total costuri aferente investitiei pe
9 40 337,86
etape

Costul total al investitiei este format din costuri preinvestiotionale si de

investitii este de 377.860 mii EUR.
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Surse de finantare

Principalele surse de finantare sunt:

- din profitul net suma de 207.244 RON, sumd convertitd la un curs
mediu de 3,5 RON/EUR = 60.000 EUR.

- diferenta de 317.860 EUR se va acoperi pe baza unui credit pe termen
lung, pentru activitatea de investitii. Acordarea creditului se va face
intr-o singura transa.

In conditiile unui cost al creditului de 12%, format din dobanzi, marje si

comisioane, costul total al creditului este de 114.429,6 EUR.

In conditiile in care se realizeaza veniturile previzionate si se respectd

cheltuielile aferente, rambursarea creditului se va realiza in 5 ani.

In perioada de previziune, sumele provenite din profitul net asigurd

rambursarea obligatiilor de credit.

Pe parcursul perioadei de previziune, profitul net se va repartiza ca dividende,

s1 nu pentru finantarea altor investitii. Fluxurile de numerar aferente vor determina

majorarea activelor circulante.

Contul de profit si pierdere previzionat
Proiectia evolutiei performantelor economico-financiare ale S.C. DECIROM
S.A., pentru perioada 2006-2010, a fost determinata pe baza urmatoarelor elemente:

- Stabilitatea rezultatelor obtinute de firma in perioada 2003-2005;

- Strategia de dezvoltare a societatii corelatd cu planul de investitii
(inclusiv necesitatea reinvestirii unei parti din profit in vederea
extinderii);

- Tendintele pietei interne si externe pe care i1si desfasoara activitatea
S.C. DECIROM S.A. si prognozele privind prestarile de servicii;

—> Cresterea importurilor si exporturilor de marfuri previzionate pentru

perioada 2006-2010.
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Estimarea veniturilor a fost facuta diferentiat pentru fiecare activitate, pe baza
prognozelor furnizate de Comisia Nationald de Prognozd si a perspectivelor de

dezvoltare ale pietei pe care firma 1si desfasoara activitatea.

Tabel nr.14: Volumul de méarfuri previzionat

Produse

2007

2008

2009

-to -

Produse lemnoase 260.169 275.780 293.430 313.383 335.319
Materiale de constructii 9.525 9.811 10.105 10.408 10.720
Alte marfuri generale 4.153 4.900 5.243 5.531 5.973

Total 273.847 290.491 308.778 329.322 352.014

Se estimeaza o crestere a volumului total de marfuri operate de catre firma cu
22,20 % in 2010 comparativ cu 2006, crestere determinata de cresterea importurilor si
exporturilor de marfuri, in special sporirea volumului de marfuri supuse traficului
portuar (Anexa 2).

Tabel nr.15: Tarife medii previzionate pe tipuri de marfuri - RON -

Produse

Produse lemnoase

Materiale de constructii

Alte marfuri generale

Calculul veniturilor s-a facut prin inmultirea volumului de marfuri previzionat
cu tariful mediu previzionat aferent pe fiecare categorie de marfa, tarife determinate
cu ajutorul ritmurilor de crestere, tinandu-se cont si de riscurile aferente.

In aceste conditii veniturile din exploatare se prezinta astfel:

= 2006 : 8.599.869 RON
= 2007 : 9.668.082 RON
= 2008 : 10.578.755 RON
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= 2009 : 11.571.705 RON
= 2010:13.121.953 RON

Modificarea cheltuielilor aferente activitatii de operare portuarda a avut in
vedere cele doud categorii de costuri operationale:
% Costuri operationale directe — variabile (C,)
% Costuri operationale nerepartizate — fixe (Cy)
Costurile operationale se determina ca suma intre cele doua categorii :
Ci=C,+Cs
Determinarea evolutiilor viitoare ale cheltuielilor a fost realizata pe baza
ritmurilor de crestere aferente fiecarui tip de cheltuiala: cu utilitatile, cu combustibilii,
cu piesele de schimb si forta de munca.
se previzioneaza un numar mediu de muncitori pe fiecare an echivalent cu

aproximativ 200 muncitori.

Este necesara §i previzionarea costurilor aferente amortizarii, evidentiate
distinct pe imobilizari necorporale si corporale.

Durata de viata a utilajelor si echipamentelor este de 10 ani. Amortizarea
mijloacelor fixe a fost introdusa in costuri incepand cu data punerii in functiunii a
depozitului. Activele necorporale sunt amortizate pe o perioada de 5 ani, incepand cu
al doilea an al investitiei. Volumul total al cheltuielilor de exploatare este dat de
suma dintre costurile operationale s1 amortizari.

In aceste conditii contul de profit si pierdere previzionat pentru urmitoarea

perioada se prezintd astfel:
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Tabel nr. 16: Contul de profit si pierdere previzionat

- RON -

Venituri din exploatare

8.599.869

9.668.082

10.578.755

11.571.705

13.121.953

Venituri financiare

Venituri extraordinare

Total venituri

8.599.869

9.668.082

10.578.755

11.571.705

13.121.953

Cheltuieli din exploatare, din care 7.102.895 7.793.398 8.658.436 9.510.998 10.481.849
a. Cheltuieli materiale si utilitati 2.911.996 3.356.794 3.921.911 4.521.116 5.253.893
b. Cheltuieli cu personalul 3.559.248 3.777.600 4.048.800 4.272.000 4.478.408
c. Amortizare 85.167 84.581 84.581 84.581 84.581

d. Alte cheltuieli 547070 574423 603144 633301 664967
Cheltuieli financiare 356.003 329.303 302.603 275.903 249.202

Cheltuieli extraordinare

Total cheltuieli 7.458.898 8.122.701 8.961.039 9.786.901 10.731.051
Profit brut 1.140.971 1.545.381 1.617.716 1.784.804 2.390.902
Impozit pe profit 182.555 247.260 258.834 285.568 382.544
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Analiza economico-financiara

Perioada de previziune pentru derularea investitiei a fost stabilitd pe o duratd
totald de 5 ani. Structura perioadei de previziune, din punct de vedere a activitatilor
desfasurate pe parcursul acestora, este:

o3 2006 — achizitionarea utilajelor si ridicarea depozitului;

¢ 2007, 2008, 2009 — functionarea in regim normal a utilajelor
si depozitului;

T 2010 — rambursarea integrala a creditului.

Determinarea ratei de actualizare utilizata s-a facut pe baza estimdrii riscurilor
asociate activitatii S.C. DECIROM S.A.. Structura ratei de actualizare este
urmatoarea:

- 9 % - rata dobanzii fara risc (in conditiile monedei constante);

- 5 % - prima de risc pentru efectuarea investitiei;

- 3 % - prima de risc pentru sectorul de activitate (nivel mediu);

- 5 % - nivelul riscului de intreprindere, avand in vedere pozitia

societdtil pe piata si probabilitatea realizarii scenariilor de evolutie;

- 4 % - nivelul riscului national (instabilitate economica, legislativ);

Rata de actualizare ce rezulta este de 26%.

Estimarea fluxurilor de numerar pentru perioada de previziune

Fluxurile de numerar sunt reprezentate de intrarile si de iesirile de numerar sau
de echivalent de numerar ale intreprinderii. Surplusul (deficitul) de numerar degajat
reprezinta suma disponibild pentru actionari in vederea reinvestirii sau a distribuirii de
dividende.

Fluxul de numerar previzionat pentru urmatorii 5 ani este prezentat in tabelul

nr.17.
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Tabel nr.17: Previzionarea fluxurilor de numerar

Indicator

t.
1
2
3
4
5
6
7
8
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in primul an, valoarea fluxului de numerar este de 971.949 RON. Surplusul de
cash creste in anii de indatorare si de functionare in regim normal de la circa
1.311.653 RON la 1.512.769 RON, pentru ca apoi sa se stabilizeze in jurul valorii de
2.021.891 RON. Totalul cumulat al fluxurilor de numerar dupa 5 ani de functionare in

regim normal este de 7.190.677 RON.

Valoarea actuariala neta (VAN)

Consta in actualizarea la costul capitalului a diferitelor beneficii obtinute din
exploatarea investitiei (fluxuri pozitive) la momente diferite in timp, din care se scade
cheltuiala initiald (flux negativ).

VAN face o comparatie automata intre fluxurile anuale produse de proiect si
fluxurile care ar fi putut fi obtinute daca cheltuielile pentru realizarea proiectului ar fi

fost plasate pe piata de capital pentru durata de viatd economica a proiectului.

- CF
VAN=-[,+ ) ——
’ ;(1+ r)t

971949 1.311.653 1.372.415 1.512.769 2.021.891

VAN =-1.112.510
" (1+0.26) " (1+0.26)° " (1+0.26)’ " (1+0.26)" "1+ 026)°

971.949 N 1.311.653 N 1.372.415 N 1.512.769 N 2.021.891
1,26 1,59 2,00 2,52 3,18

VAN =-1.112.510 +

VAN =2.407.991 RON
Surplusul care se va obfine peste fructificarea capitalului avansat pe piata

financiara este de 2.407.991 RON. in concluzie proiectul de investitie respecta regula

conform careia un proiect de investitii va fi admis doar in cazul in care VAN > 0.
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Rata rentabilitatii interne (RRI)
Este definitd drept rata maximd a dobanzii ce poate fi suportatd de un
imprumutat care finanteaza proiectul in totalitate sau ca ratd minimd admisa pentru

valorificarea capitalului propriu destinat investirii.

~1, +Z

1+RRI

max RRI min ) VAN i
VAN . -VAN__

RRI=RRI_, +(RRI

\ pentru RRI =102 % vom avea:

1112510 + 481162,87 N 321452,06 N 166506,56 N 90858,83 N 60117,497 _ 7588

2,02 4,08 8,24 16,64 33,63

RRI_. =102%
=
VAN, . =7.588

\ pentru RRI =103 % vom avea:

1112510 + 478.792 N 318.292 N 164.057 N 89.081 N 58.651 _ 3634

2,03 4,12 8,37 16,98 34,47

RRI__ =103%
=
VAN __ =-3.634

......

7.588

RRI =1,00+(1,03-1,00)- ———""——
7.588 +3.634

RRI=101,65%
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Pentru toate valorile ratei interne de rentabilitate mai mici decat 1,03 valoarea
actuariala netd va fi pozitiva. In conditiile unei dobanzi la creditul pe termen lung de
12%, proiectul va avea o rentabilitate cu 74,42 % mai mare decat rata de actualizare.

Avand 1n vedere ca rata interna de rentabilitate este cu mult superioard ratei

dobanzii (101,65 % > 12,00 %), apreciez ca obiectivul de investitii este rentabil.

Indicele de profitabilitate
Indicd randamentul net pe unitatea monetara investitd. Reprezintd exprimarea
in forma relativa a VAN. Acest indice se calculeaza ca raport intre fluxurile financiare

viitoare si cheltuielile initiale.

P14 VAN
I0
_,, 2407991
1.112.510
IP=2,16

Valoarea indicelui de profitabilitate indica in randament favorabil pe unitatea

monetara, fiind mai mare decat 1.

Criteriul lichiditatii

Criteriul lichiditatii este denumit si criteriu al echilibrului financiare deoarece
asigurd si supravegheazd menginerea raportului optim intre veniturile si cheltuielile
firmei. Lichiditatea investitiilor reprezinta capacitatea acestora de a se recupera intr-
un termen cat mai scurt. Indicatorii criteriului lichiditatii sunt:

- termenul de recuperare;

- lichiditatea ,,ignoratd”.

Termenul de recuperare reprezinta timpul necesar pentru ca intreprinderea sa

recupereze investitia initiald din intrarile nete de trezorerie rezultate din proiect.
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.\ 1.112.510-971.949
(7.190.677 —140.561)—971.949

TR =1

TR =1+0,02
fractia de an=0,02-360 zile =8 zile

TR =1an + 8 zile =360 + 8 =368 zile

Investitia de recupereaza in termen de 368 zile de la data punerii in functiune.
Cu ajutorul indicatorului lichiditatea ,jignoratd” se cuantifica valoarea
fluxurilor financiare generate de proiect intre termenul de recuperare §i incheierea
duratei de viatd economica a proiectului.
Li=) CF-I,
Li=7.190.677-1.112.510
Li=6.078.167RON

Proiectul aduce un venit suplimentar de 6.078.167 RON, adica o ratd a

6.078.167

x100). Veniturile obtinute dupa
1.112.510

rentabilitatii suplimentare de 546,35 % (

recuperarea investifiel sunt substantiale; investitia este rentabila si dupa recuperarea

sumelor investite.

Analiza de sensitivitate
Analiza de sensitivitate a fost realizata pentru a evidentia indicatorii care au cea
mai mare influentd in aprecierea viabilitatii proiectului. Variabilele apreciate ca fiind

cele mai sensibile sunt:
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costul energiei electrice si al combustibilului;
cheltuielile cu salariile;

tariful serviciilor prestate;

& & & &

rata de actualizare.

In acest sens s-au analizat urmitoarele variante:

& Varianta 1: Cresterea cu 20 % a cheltuielilor cu energia si
combustibilul;
Varianta 2: Cresterea cu 20 % a cheltuielilor cu salariile;

Varianta 3: Cresterea cu 5 % a veniturilor din exploatare;

& & &

Varianta 4: Scaderea cu 5 % a veniturilor din exploatare;
U Varianta 5: Cresterea ratei de actualizare cu 5 %.

Principalii indicatori economico-financiari pe fiecare varianta se prezinta astfel:

Tabel nr.18: Analiza de sensitivitate

Indicator VAN Sensitivitatea Sensitivitatea . Sensitivitatea

RRI P
Varianta (RON) ) (%)

de baza 2.407.991

1 755.849 -68,61 52,27 -48,57 1,68 -22,22
2 671.990 -72,09 51,21 -49,62 1,60 -25,92
3 3.538.898 46,96 135,16 32,97 4,18 93,51
4 1.277.083 -46,96 68,58 -32,97 2,15 -0,46
5 1.024.136 -57,47 - - 1,92 -9,26

Se poate observa cd cea mai mare sensitivitate este prezentata de variafia
cheltuielilor cu personalul cu 25 de puncte procentuale, urmatd de cresterea
cheltuielilor cu energia si combustibilul cu 20 de puncte procentuale. Principalele
venituri ale firmei sunt obtinute din activitatea de exploatare, iar ponderea

cheltuielilor cu salariile in total cheltuieli este de aproximativ 60%, fapt ce conduce
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......

procentuale pe aceste elemente.
Se apreciaza ca in toate cazurile analizate, investifia rdimane acceptabila si

fezabila.

Analiza pragului de rentabilitate

Pragul de rentabilitate reprezinta acea dimensiune a activitatii la care veniturile
obtinute din vanzarea bunurilor, marfurilor, lucrarilor si serviciilor sunt egale cu
cheltuielile realizate pentru efectuarea lor. In acest caz este necesard analiza pragului
de rentabilitate la nivel de intreprindere.

Indicatorii utilizati in acest sens sunt:

= Cifra de afaceri critica:

CFT
Acr=———_
CAer T
CA
= Perioada critica:
CAcr
Ter =
cr g
T

Pentru a calcula pragul de rentabilitate vom folosi urmatoarele variabile:

- RON -

Tabel nr.19: Analiza pragului de rentabilitate

Indicator

2006

2007

2008

2009

2010

Cifra de afaceri 8.599.869 | 9.668.082 | 10.578.755 | 11.571.705 | 13.121.953
Cheltuieli fixe 1.381.651 | 1.562.352| 1.756.154 | 1.875.456 | 1.986.953
Cheltuieli variabile 6.077.247 | 6.560.349 | 7.204.885 | 7.911.445 | 8.744.098
Cheltuieli variabile aferentei

. , 0,71 0,68 0,68 0,68 0,67
cifrei de afaceri ( )
Cifra de afaceri critica 4764314 | 4.882.350 | 5.487.981 | 5.860.800 | 6.021.070
Perioada critica 202 184 189 185 167
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1.381.651

CACI'2006 = m =4.764.313
4.764.313 .
TCI'2006 = m =202 lee
365

Pentru anul 2006 volumul de activitate in punctul in care rezultatul este nul
trebuie sa fie 4.764.313 RON si se atinge Tn a 202-a zi a anului.

Se observa o tendinta de crestere pentru perioada previzionata a nivelului cifrei
de afaceri critice determinatd de cresterea volumului productielr concomitent cu
reducerea perioadei critice, aceasta atingand nivelul de 167 zile in anul 2010, numai

in cazul in care se obtin rezultatele previzionate.
In concluzie, S.C. DECIROM S.A. prin rezultatele obtinute si previzionate,

reprezintd un nivel de risc infim, implementarea proiectului de investitii in conditiile

date fiind posibila.
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CONCLUZII

Dezvoltarea firmelor in contextul evolutiilor economice complexe din ultimii
ani se datoreazd mobilitafii, flexibilitatii si creativitafii ridicate ce asigurd
manifestarea spiritului antreprenorial si succesul pe piata.

Succesul rezultat se datoreazd in primul rand calitatii produselor si serviciilor
oferite, experientei si profesionalismului de care dau dovada.

Spiritul antreprenorial este combinatia optimd intre inovatie, risc si
capacitatea de a lua decizii corecte in conditii de incertitudine generate de evolutia
pietei.

Relatiile antreprenoriale se constituie in fluxurile reciproce de informatii si
responsabilitati ce se deruleazd intre antreprenori si clienfi, angajati, actionari,
comunitatea locala si stat.

Atat in lansare cat si in functionare afacerile se pot confrunta cu probleme
legate de insuficienta cunostintelor de management si a finantarii si cu dificultiti de
adaptare a ofertei la modificarile rapide survenite in mediul extern, tehnologic si de
afaceri.

Intreprinzitorii care doresc si-si creeze sau si dezvolte propria afacere in
conditiile minimizarii riscurilor apeleazd la un plan de afaceri. Pornind de Ia
obiectivele stabilite planul de afaceri cuprinde toate etapele si resursele de care este
nevoie pentru a atinge obiectivele Intr-o perioada de timp determinata.

Succesul si esecul in afaceri nu sunt Intamplatoare, ci reprezinta rezultatul
muncii depuse de intreprinzdtor, fiind o consecintd a masurii in care acesta si-a
planificat s1 organizat activitatea.

La originea dificultatilor unei afaceri se afla in principal urmatoarele cauze:
dependenta fatd de o singura piatd, de un singur client, accesul dificil la sistemele de

finantare, natura si gradul de risc care poate fi suportat de firma.
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Cei tret termeni strategici ai deciziei eficiente in afaceri sunt firma,
consumatorii s1 concurenta. Diversificarea ofertei cat si a optiunilor de activitate
reprezintd calea de succes a firmelor.

Pentru exemplificarea utilitatii planului de afaceri ca instrument de planificare
si dezvoltare am utiliza acest instrument pe exemplul firmei S.C. DECIROM S.A.

Crearea unui plan de afaceri ca element de planificare si dezvoltare impune o
analiza aprofundata si realistica a evolutiei anterioare si prezente a firmei, analiza ce
arata punctele puternice dar si punctele slabe ale firmei, demonstrand in ce masura
firma este capabild sa faca fata exigentelor viitoare de pe piata.

Concluziile acestei analize sunt:

» Datorita procesului de modernizare si imbunatatire a utilajelor folosite,
cresterea productivitatii muncii si a calitatii procesului de munca firma si-a asigurat
cresterea rezultatelor economico-financiare de la un an la altul, element determinat al
eficientei activitatii desfasurate.

» Principalele probleme ale firmei sunt determinate de faptul ca derularea
activitatii de prestdri servicii in portul Constanta, in majoritatea cazurilor, presupune
plati si incasari in valuta, evolutia nefavorabila a cursului de schimb leu-euro si leu-
dolar au determinat un rezultat financiar negativ, si de insolvabilitatea clientilor
ocazionali.

» Calitatea superioara a serviciilor oferite de firma si relatiile stabile cu
partenerii de afaceri au determinat evolutia pozitivd, cu tendintda de crestere
progresiva, a rezultatelor din exploatare in perioada supusa analizei.

Analizand situatia firmei si a pozitiei pe piatd am ajuns la concluzia ca afacerea
poate fi dezvoltata, existdnd premisele viitoare care sustin aceasta afirmatie, In acest
context planul de afaceri nefiind numai un instrument de planificare, acesta concura la
gasirea modalitatilor de eficientizare a activitdtii, prin cuantificarea si diminuarea

riscurilor.
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Propuneri

1. Alegerea partenerilor de afaceri stabili si credibili:

studii de marketing eficiente ce permit identificarea pozitiei financiare
a clientilor si a solvabilitatii acestora in scopul determinarii cliengilor
,,cu probleme” Tnainte de Incheierea contractelor de prestari servicii;

urmarirea si analizarea mai atentd a modului de Incasare a facturilor de
prestatii, iar pentru clientii mai vechi de 60 de zile, intocmirea

documentelor pentru sesizarea instantelor de judecata.

2. Cresterea calitati activitatii. In acest sens se impun luarea urmatoarelor

masuri:
X selectionarea cu atentie a fortei de munca;
X% cresterea gradului de responsabilitate a salariatilor fatd de indeplinirea
sarcinilor de serviciu;
asigurarea cu calitate superioard a reparatiilor si intretinerii utilajelor;
X% aplicarea unui management prin obiective eficient;

3. Posibilitati de acoperire a riscului valutar:

crearea unui compartiment orientat spre urmadrirea permanentd a
cursului de schimb leu-dolar si leu-euro, care sa adopte strategii de
reducere a expunerii la riscul valutar;

angajarea unei firme specializate pe analiza si urmarirea evolutiei

cursului de schimb valutar.

Verificarea realismului obiectivelor initiale pe baza evaluarii consecintelor

situatiilor neprevazute este punctul cheie al ,, constructiei” unui plan de afaceri

fezabil.
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